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RESUMEN EJECUTIVO 
 
Según los resultados del Estudio de Inclusión Financiera en Colombia, realizado por 
la Superintendencia Financiera de Colombia, el 63% de la población no se endeuda 
y un 20% lo hace solo de manera informal, esto, derivado de factores como la falda 
de educación financiera, productos que no se ajustan a las necesidades, el reporte 
en centrales de riesgo, la desconfianza en el sector financiero tradicional, ingresos 
insuficientes, costos, trámites y requisitos.  
Los encuestados que manifestaron haber solicitado crédito en los últimos 12 meses, 
recurrieron a familiares, prestamistas gota a gota, fondo de empleados, almacenes 
y otros, convirtiéndose en un 24% de la población, sobre el 17% que accedió a 
crédito en el sector financiero tradicional; al consultar ¿si en los últimos 12 meses 
ha tenido dificultades para cubrir sus gastos?, más de la mitad de los encuestados 
contestó que sí y de ellos un 56% recurrió al crédito informal frente a un 15% que 
acudió a crédito formal entre otros. 
En el marco de la cuarta revolución industrial, aparece el concepto ‘Fintech’, que  es  
la suma de ‘financial’ y ‘technology’; entre sus objetivos se destaca como pueden 
ser ofrecidos los nuevos servicios financieros, añadir valor sobre los servicios 
financieros actuales, desintermediar productos financieros que pueden ofrecerse de 
persona a persona, realizar de formas más eficientes a nivel de costos los servicios 
actuales, permitir más acceso a servicios financieros, o permitir una mayor 
transparencia en la oferta financiera y utilizar la tecnología para dar mejor soluciones 
a los servicios financieros (Bolaños, 2019).  
De acuerdo con estas variables, se concibe el proyecto CrediÁgil, que es una 
plataforma de servicios financieros incluyente, mediante el aprovechamiento de 
tecnologías financieras (Fintech), permitirá el acceso a préstamos en línea de libre 
destino, con montos bajos y de corto plazo, para personas naturales, con tasas de 
interés corriente bajo el marco de ley y con acuerdos justos, oportunos y 
responsables. Soportamos toda nuestra operación y prestación del servicio en 
tecnologías financieras para garantizar transparencia, agilidad y seguridad a 
nuestros clientes. 
CrediÁgil va a disminuir las barreras de acceso por trámites y requisitos, 
autoexclusión o costos, mediante un sistema de evaluación con políticas de 
valoración adecuadas y 100% en línea, desembolsará a una tasa de interés inferior 
a la tasa de usura con beneficios de acuerdo con el perfil del cliente, soportará el 
servicio ofrecido a través de tecnología financiera (Fintech), disminuyendo la 
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burocracia en el proceso actual para pedir un préstamo, en menos tiempo, cero 
papeleos y cero filas. 
En su primera etapa, los beneficiarios serán aquellas personas naturales no 
extranjeras mayores de edad, residentes en la ciudad de Bogotá, con al menos un 
producto financiero o de suscripción (P.E. Línea telefónica), que acceden a fuentes 
de financiamiento informal o que no han sido incluidos en el sector financiero con 
producto de crédito, o que se sienten insatisfechos con los productos financieros 
tradicionales que corresponden a un 20% (488.926 personas) de la población.  
El equipo emprendedor se constituye por los siguientes socios gestores Carlos 
Alberto Muñoz y Mauricio Enrique Mora Guzmán, profesionales en Ingeniería 
industrial y Administración de Negocios respectivamente, Especialistas en Gerencia, 
con más de siete años de experiencia en proyectos, con enfoque financiero y 
tecnológico.  
El negocio va a generar utilidades a partir de los intereses cobrados a los clientes 
desde el siguiente día del desembolso. Las fuentes de ingreso principales son los 
intereses corrientes cobrados por cada crédito colocado, el porcentaje de seguro 
de vida deudor que le corresponde a la compañía según la negociación con la 
empresa aseguradora y un cobro único al cliente que se descuenta del desembolso 
por uso de la plataforma tecnológica. 
El proyecto en los primeros 5 años generará ingresos de 2.798 millones de pesos 
por concepto de ventas, generará un VPN (valor presente neto) de 1.268 millones 
de pesos, con una tasa interna de retorno del 84% y un retorno de la inversión al 
tercer año de iniciada la operación. Por cada peso que se invierta en el proyecto se 
obtendrán 24.93 pesos. 
El flujo de caja del proyecto presenta valores positivos a partir del segundo año por 
43 millones de pesos, que para el año 5 serán de 181 millones de pesos y para el 
año 10 de 1197 millones de pesos, demostrando que se tendrá dinero disponible 
para apalancar la operación sin necesidad de buscar fuentes externas de 
financiación. 
En términos de financiación, necesitamos para desarrollar la plataforma tecnológica 
y tener disponibilidad de fondos para iniciar la colocación de créditos en el mercado, 
$950 millones de pesos para que nuestro proyecto se haga realidad distribuidos a 
través de los aportes de los socios inversionistas por valor de $550 millones de 
pesos y adquiriendo un préstamo bancario a 5 años por $450 millones. 
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1. DEFINICIÓN DEL PROYECTO 
 
CrediÁgil  
“Compañía de financiamiento en línea para todos” 
 
CrediÁgil es una plataforma de servicios financieros incluyente que mediante el 
aprovechamiento de tecnologías financieras (Fintech), permitirá el acceso a 
préstamos en línea de libre destino, con montos bajos y de corto plazo, para 
personas naturales, con tasas de interés corriente bajo el marco de ley y con 
acuerdos justos, oportunos y responsables. 
 
1.1. Objetivos. 
 
• Disminuir las barreras de acceso por trámites y requisitos, autoexclusión o 
costos, mediante un sistema de evaluación con políticas de valoración 
adecuadas y 100% en línea. 
• Desembolsar créditos a una tasa de interés inferior a la tasa de usura con 
beneficios de acuerdo con el perfil del cliente. 
• Soportar el servicio financiero ofrecido a los clientes a través de tecnología 
financiera (Fintech), disminuyendo la burocracia en el proceso actual para 
pedir un préstamo, en menos tiempo, cero papeleos y cero filas. 
• Realizar el proceso de solicitud, estudio, aprobación y desembolso en 
máximo 6 horas hábiles. 
• Reducir a un 0% el margen de suplantación en los procesos automatizados 
de validación de identidad y centrales de riesgo. 
• Disminuir en un 70% los costos administrativos cargados al usuario, 
derivados de cuotas de manejo, papeleo, gastos administrativos. 
 
1.2. Beneficiarios. 
 
• Personas naturales no extranjeras mayores de edad (+ 18 años) residentes 
en el territorio colombiano, con ingresos periódicos o estables, con al 
menos un producto financiero o de suscripción (P.E. Línea telefónica), que 
acceden a fuentes de financiamiento informal o que no han sido incluidos 
en el sector financiero con producto de crédito, o que se sienten 
insatisfechos con los productos financieros tradicionales. 
• Personas naturales con necesidades inmediatas de dinero de libre 
destinación para consumo, inversiones, gastos del hogar, emergencias e 
imprevistos, pago de servicios educativos y pago de deudas. Deben contar 
con correo electrónico, número de celular y cuenta bancaria activa 
(opcional). 
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• Divididos por regiones para activación publicitaria específica: Región 
Bogotá: Bogotá D.C. 
 
1.3. Entidad ejecutora. 
 
• Razón social: CrediÁgil 
• Figura jurídica: Sociedades por Acciones Simplificadas (S.A.S) 
• Reseña histórica: CrediÁgil es una empresa colombiana que tiene como 
objeto social brindar soluciones financieras a personas naturales a través 
de préstamos de bajo monto a cortos plazos que pueden ser solicitados en 
línea y sin trámites físicos. Soportamos toda nuestra operación y prestación 
del servicio en tecnologías financieras para garantizar transparencia, 
agilidad y seguridad a nuestros clientes. 
• Ubicación y sede principal: Bogotá D.C, Sector Norte. 
 
1.4. Necesidades. 
 
• Barreras de acceso: Según la Superintendencia Financiera, existen 
marcadas barreras de acceso a los productos de financiamiento, 
especialmente por auto exclusión (personas que no quieren endeudarse y 
no acceden a créditos), costos administrativos, trámites y requisitos que 
establecen las compañías que brindan este servicio. (Superintendencia 
Financiera de Colombia, 2008) 
 
Estas barreras de acceso fuerzan el consumo de créditos informales en 
mecanismos como el “Gota a gota”, rentistas de capital privados, 
familiares, entre otros. Lo anterior en ocasiones con tasas de interés que 
sobrepasan la tasa de usura establecida por el Banco de la República, 
exigencia de garantías injustas, cláusulas abusivas, acoso e incluso uso de 
la violencia e intimidación para el cobro de cuotas. Uno de los aspectos 
más representativos según la ilustración 1, es la clara tendencia a la auto 
exclusión no solo de personas naturales sino también de 
microempresarios que no se endeudan y si lo hacen es de manera 
informal. Más de la mitad de esta población prefiere no acceder al sector 
bancario o no tiene la capacidad de acceso por motivos como, reporte 
negativo en centrales de riesgo, falta de historia crediticia, falta de 
educación financiera y percepción de burocratización de los procesos para 
acceder a créditos. 
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Ilustración 1 Barreras de acceso. 
 
 Fuente: (Superintendencia Financiera de Colombia, 2008) 
 
Ilustración 2 Crédito 
 
Fuente: (Superintendencia Financiera de Colombia, 2008) 
 
• Acceso a créditos: Como se puede apreciar en la ilustración 2 los 
resultados del Primer Estudio de Demanda de Inclusión Financiera en 
Colombia, liderado por la Banca de las Oportunidades y la 
Superintendencia Financiera, donde se encuestaron 1.417 personas 
(individuos) y 1.213 microempresarios de diversas zonas del país sobre 
diferentes aspectos de la inclusión financiera, entre el 23% 
(Microempresarios) y 24% (Personas) de la muestra, adquieren 
financiamiento de fuentes informales, mientras que el 17% (Personas) y el 
28% (Microempresarios) de fuentes formales. (Superintendencia 
Financiera de Colombia, 2008) 
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• Brechas de liquidez: La mayoría de los microempresarios se quejan de que 
en los últimos 12 meses las ventas mensuales no son suficientes para 
cubrir los gastos, de los cuales el 34% acuden a créditos informales y el 
23% a créditos formales para suplir esta carencia. En cuanto a las 
personas, más de la mitad de la muestra indica que en los últimos 12 meses 
tuvo dificultades para cubrir sus gastos, acudiendo a crédito informal en 
un 56% sobre otras alternativas. 
 
Ilustración 3 Manejo de las brechas de liquidez Microempresas 
 
Fuente: (Superintendencia Financiera de Colombia, 2008) 
 
 
Ilustración 4 Manejo de las Brechas de liquidez Personas 
 
Fuente: (Superintendencia Financiera de Colombia, 2008) 
 
• Pertinencia de productos y servicios financieros: El 44% de las 
microempresas perciben un nivel bajo de ajuste de los productos 
financieros a las necesidades reales que contrasta con el 61% de las 
personas con la misma percepción; lo anterior de acuerdo con tasas de 
interés elevadas o no haberlos necesitado respectivamente. 
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• Desconfianza en el sector financiero tradicional: “Colombia está lista para 
fomentar el crecimiento del sector Fintech. En nuestro mercado hay una 
gran demanda por parte de los usuarios para una mejor y más amplia 
prestación de servicios financieros: casi el 40% de la población carece de 
cobertura bancaria”, (Suárez, 2018) en gran medida se percibe baja 
confianza en las entidades financieras, por cobros excesivos, falta de 
claridad en la información, embargos. En Colombia solo cinco de cada diez 
ciudadanos tienen un producto financiero formal, además un 68 % de la 
población rural y el 53% de la urbana que posee teléfonos inteligentes no 
tienen cuenta bancaria (Las2orillas, 2018). 
• Contribución al bienestar: La mayoría de las personas de la muestra no ha 
podido acceder o disponer recursos para educación, comprar o remodelar 
vivienda, vacaciones, emprendimiento, automotor o consumo. 
 
Ilustración 5 Contribución de los servicios financieros al bienestar 
 
Fuente: (Superintendencia Financiera de Colombia, 2008) 
 
1.5. Justificación del proyecto. 
 
Lo que opina el sector: En Latinoamérica el negocio de las tecnologías financieras 
sigue en ascenso, ya que además de crecer anualmente a una tasa promedio del 
40%, cada vez son más los recursos privados que se invierten para apoyar los 
emprendimientos que buscan crear nuevos productos y servicios. Así lo confirmó 
un estudio de la firma KPMG, el cual revela que durante 2017 se invirtieron 
US$31.000 millones, de los cuales 711 negocios en América recibieron US$19.000 
millones (63,9%) (La Nota Economica, 2018). 
 
Colombia no le ha dado la espalda a esta tendencia. La tasa de crecimiento de esta 
industria ya alcanzó el 60% durante el último año (20 puntos porcentuales más sobre 
la media regional). Además, se ubicó como el tercer país de la región que lidera la 
actividad Fintech. Durante 2017, el 53% de los colombianos dejó de visitar las 
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sucursales físicas de su banco para realizar diferentes transacciones desde su 
celular o computador, según muestran los reportes de la Superintendencia 
Financiera. Sin embargo, gracias a la rápida penetración de internet, se prevé un 
acceso significativo a este tipo de servicios para los próximos siete años, con un 
incremento de 721% (más de 15 millones de usuarios)” (La Nota Economica, 2018). 
 
El proyecto tiene un aporte tecnológico al soportar toda la prestación del servicio en 
las Fintech, mejorando las herramientas de la operación y medios de recaudo, 
facilitando la recopilación de información de los clientes para su análisis, establecer 
un proceso seguro, ágil y confiable con riesgo bajo de fraude y establecer 
transacciones electrónicas de dinero que faciliten a las personas tener un acceso a 
servicios financieros regulados. 
 
1.6. Metodología 
 
1.6.1. Fuentes de información primarias 
 
▪ Benchmarking: PrestaGente.com (https://prestagente.com), Ya Dinero 
(https://www.yadinero.co), Rapicredit (http://www.rapicredit.com), Presta en 
Línea (https://www.prestaenlinea.com) 
▪ Benchmarking a entidades financieras con productos sustitutos y/o 
complementarios, políticas de aprobación, perforación de riesgo de clientes. 
▪ Encuesta a personas naturales mayores de 18 años. 
▪ Referentes a nivel mundial en Fintech. 
▪ Entrevistas a personas expertas en Fintech. 
 
1.6.2. Secundarias. 
 
▪ Superintendencia de Sociedades 
▪ Investigación en Superfinanciera de legislación y regulación. 
▪ Investigación en el Ministerio de Tecnologías y Telecomunicaciones (Mintic) 
nivel de acceso a internet de la población colombiana. 
▪ Investigar en centrales de riesgo perfiles de alto riesgo. 
▪ Experian Colombia (Bureau de Crédito) 
▪ Gremio Colombia Fintech. 
 
1.6.3. Personas que participan en el proyecto. 
 
▪ Carlos Alberto Muñoz Jiménez 
▪ Mauricio Enrique Mora 
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2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1. Análisis del mercado 
 
2.1.1. Análisis del sector y tendencias 
 
La cuarta revolución industrial: 
“Estamos al borde de una revolución tecnológica que modificará fundamentalmente 
la forma en que vivimos, trabajamos y nos relacionamos. En su escala, alcance y 
complejidad, la transformación será distinta a cualquier cosa que el género humano 
haya experimentado antes” (Schwab, 2016). 
 
El sector de las tecnologías de la información (TIC´s) es un sector en auge, ad portas 
del desarrollo de la cuarta revolución industrial “Marcada por la convergencia de 
tecnologías digitales, físicas y biológicas, anticipan que cambiará el mundo tal como 
lo conocemos” (Perasso, BBC Mundo, 2016), el internet de las cosas, los sistemas 
ciber- físicos, sensores, nanotecnología, tecnología digital de comunicaciones, 
vaticinan un amplio horizonte para incursionar en los negocios. 
 
Hay tres razones por las que las transformaciones actuales no representan una 
prolongación de la Tercera Revolución Industrial, sino la llegada de una distinta: la 
velocidad, el alcance y el impacto en los sistemas. “La velocidad de los avances 
actuales no tiene precedentes en la historia… Y está interfiriendo en casi todas las 
industrias de todos los países", apunta el Foro Económico Mundial (Perasso, BBC 
Mundo, 2016). 
 
El cuarto giro trae consigo una tendencia a la automatización total de la manufactura 
- su nombre proviene, de hecho, de un proyecto de estrategia de alta tecnología del 
gobierno de Alemania, sobre el que trabajan desde 2013 para llevar su producción 
a una total independencia de la mano de obra humana (Perasso, BBC Mundo, 2016). 
La automatización corre por cuenta de sistemas ciber físicos, hechos posibles por el 
internet de las cosas y el cloud computing o nube, que combinan maquinaria física 
y tangible con procesos digitales, son capaces de tomar decisiones descentralizadas 
y de cooperar entre ellos y con los humanos mediante el internet de las cosas.  
 
La expectativa económica es impactante: según calculó la consultora Accenture en 
2015, una versión a escala industrial de esta revolución podría agregar US$14,2 
billones a la economía mundial en los próximos 15 años. 
Son precisamente los países más avanzados los que encarnarán los cambios con 
mayor rapidez, pero a la vez los expertos destacan que son las economías 
emergentes las que podrán sacarle mayor beneficio. 
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Sin embargo, el proceso de transformación sólo beneficiará a quienes sean capaces 
de innovar y adaptarse. 
 
Ilustración 6: La cuarta revolución 
 
Fuente: (Perasso, BBC Mundo, 2016) 
 
De acuerdo con la empresa de investigación Gartner, el 86% de los CEO considera 
la transformación digital como su prioridad número uno. Existe una razón detrás de 
esto: el 26% de los negocios en transformación digital es más rentable. Gartner 
también reveló que, para finales de 2016, el 30% de las empresas empezaría a 
monetizar algunos de sus activos de información. Asimismo, advierte que las 
empresas exponenciales (ExO, por sus siglas en inglés) son el futuro de los negocios 
(Junco, 2017). 
 
Fintech: 
 
‘Fintech’ sería la suma de ‘financial’ y ‘technology’. Con esa base etimológica de 
escaso rigor contarían las prácticas financieras que tienen una extrema dependencia 
de la tecnología. Ahora bien, como es un término que empieza a llegar poco a poco, 
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hay quienes lo ven de una manera y otros, lógicamente, de otra. Por ejemplo, unos 
denominan al ‘fintech’ como “compañías tecnológicas que ofrecen servicios 
financieros al margen de las grandes compañías tradicionales” (Fundaciòn BBVA, 
2018). 
 
Objetivos fundamentales de las Fintech (Maestre, 2015): 
 
1. Como pueden ser ofrecidos los nuevos servicios financieros 
2. Como añadir valor sobre los servicios financieros actuales 
3. Como desintermediar productos financieros que pueden ofrecerse de 
persona a persona 
4. Como realizar de formar más eficiente a nivel de costes los servicios actuales 
5. Permitir más acceso a servicios financieros, o permitir una mayor 
transparencia en la oferta financiera 
6. Utilizar la tecnología para dar mejores soluciones a los servicios financieros 
 
A nivel mundial, en sólo tres años el mercado alternativo financiero creció un 48 por 
ciento. Dentro de los países europeos, España se sitúa como el sexto mayor 
mercado de financiación alternativa, creciendo de los 6,3 millones en 2012 a los 2 
billones en 2014. En España, el año pasado se movieron alrededor de 60 millones 
de euros en financiación alternativa, una cifra que pone de manifiesto la 
consolidación de las empresas Fintech en ese país (Maestre, 2015).  
 
Por ejemplo, solamente la Fintech española ya aglutina a más de 300 pymes y 
autónomos españoles. Solo a través de estas plataformas de Fintech se han 
financiado 5 millones de euros y ha crecido un 240 por ciento en el último año. Los 
startups sobre servicios financieros Fintech son las más prometedoras del mundo 
según los inversores más activos en los últimos meses (Maestre, 2015). 
 
Según el informe Global Fintech Survey 2017 de la consultora PwC las actividades 
de los consumidores son canalizadas por vías tecnológicas a nivel mundial, los 
medios de pago (84%), transferencia de fondos (68%), financiación personal (60%), 
créditos personales (56%), depósitos/cuentas de ahorro (49%), seguros (38%), 
gestión de activos (38%) (PwC, 2017). 
 
Según un artículo de la revista Dinero, se puede evidenciar que los actores 
tradicionales del negocio se están conectando con servicios Fintech para potenciar 
su capacidad y cercanía con los consumidores. En la actualidad, a nivel mundial el 
54% de los actores de la banca retail, el 45% en el mercado de seguros, el 42% de 
los medios de pago y el 30% de los servicios de gestión de activos y patrimonios, 
han forjado alianzas con Fintech (PwC, 2017). 
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Según el estudio de la firma digital Gosocket, en los últimos dos años América Latina 
ha registrado el surgimiento “exponencial” de nuevas empresas financieras basadas 
en plataformas tecnológicas conocidas como Fintech (Revista Dinero, 2017); Según 
el artículo, fueron identificados cerca de 703 emprendimientos Fintech en 15 países 
latinoamericanos. 
 
Brasil es el país que aporta el mayor número de emprendimientos con 230 firmas, 
seguido por México (180), Colombia (84), Argentina (72) y Chile (65). Entre los cinco 
países concentran casi un 90% de la actividad Fintech en América Latina (Revista 
Dinero, 2017). 
 
Comparativo de categorías de la oferta de servicios Fintech entre 2015 y 2017: 
 
La oferta de servicio Fintech creció hasta tres veces en categorías tales como Giros 
y Pagos en el periodo del 2015 al 2017 (2 Años) y la expectativa indica que dicha 
relación va en aumento. 
 
Ilustración 7 Comparison of two selected barriers to adoption in six markets 
between 2015 and 2017 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
 
2.1.2. Análisis de la demanda 
 
La encuesta EY FinTech Adoption Index 2017 “The rapid emergence” of FinTech, 
de la firma Ernst & Young, aplicada en 20 mercados representativos donde se 
encuentran: Australia, Bélgica, Luxemburgo, Brasil, Canadá, China, Francia, 
Alemania, Hong Kong, India, Irlanda, Japón, México, Países Bajos, Singapur, 
Suráfrica, Corea del Sur, España, Suiza, Reino Unido, Estados Unidos, indicó: 
 
• En promedio de consumidores hay un 33% de adopción global de Fintech 
comparado con el 16% del estudio de 2015. 
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• 46% Promedio adopción de Fintech en mercados emergentes (Brasil, China, 
India, México y South África). 
• El 50% de consumidores usa Fintech para transferencias de dinero y pago de 
servicios. 
• El 64% de los usuarios Fintech prefiere usar canales digitales para administrar 
todos los aspectos de su vida, comparado con el 38% de no usuarios. 
• El 13% de los consumidores regularmente utilizan 5 o más servicios Fintech 
(Fintech Super users). 
• El 84% de consumidores conocen los servicios Fintech en 2017, frente al 62% 
en 2015. 
• En su mayoría, los consumidores de Fintech se encuentran entre los 25 a 34 
años de edad,  
• No solo son nativos digitales conocedores de la tecnología, sino que también 
están en la edad en que tienen una mayor necesidad de servicios financieros. 
En algunos mercados, no se han desarrollado muchas relaciones sólidas con 
proveedores titulares, y están dispuestos a considerar opciones no 
tradicionales como alternativas. 
 
Ilustración 8 FinTech adoption rates across our 20 markets 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
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Se puede apreciar un incremento de la aceptación por parte de los consumidores, 
frente a la utilización de servicios Fintech en los últimos años: 
 
Ilustración 9 Comparison of two selected barriers to adoption in six markets 
between 2015 and 2017. 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
 
Comparación de los 5 mercados con la mayor adopción de Fintech de acuerdo con 
el producto. Según una comparación de barreras de adopción de nuevas 
tecnologías entre 2015 y 2017 realizada en seis mercados importantes como los 
Estados Unidos, se puede evidenciar una reducción en el desconocimiento o 
preferencia por canales tradicionales de un 50% aproximadamente, lo que 
demuestra que la democratización de la banca a través de Fintech es una realidad 
y las perspectivas de aceptación están en crecimiento, incluso en economías de 
cultura conservadora como la asiática (Hong Kong - Singapur). 
 
Ilustración 10 Comparison of the top five markets with the highest FinTech 
adoption for each FinTech category 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
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Según los resultados del EY FinTech Adoption Index 2017, el grupo demográfico 
más propenso a usar FinTech, son consumidores de 25 a 34 años, seguidos por 35-
44 años de edad. Este patrón no es inesperado; no solo porque los consumidores 
de entre 25 y 44 años se sienten cómodos con Internet y tecnologías móviles, 
también requieren una amplia gama de servicios financieros a medida que alcanzan 
hitos de la vida, tales como completando su educación, comenzando un empleo de 
tiempo completo, convertirse en propietarios y tener hijos. 
Los consumidores en este rango de edad no han desarrollado suficientes relaciones 
sólidas con los proveedores financieros tradicionales. Además, muchos 
consumidores en los mercados occidentales experimentaron una pérdida de 
confianza en los servicios financieros existentes después de la más reciente crisis 
financiera, lo que alentó un mayor interés en la alternativa proveedores como 
modelo.  
 
Ilustración 11 Analysis of FinTech adoption across age brackets 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
 
Se estima que los consumidores mayores de 45 años ya han establecido relaciones 
de larga data con los proveedores financieros tradicionales antes de la llegada de 
FinTech. Esa preferencia por los servicios financieros tradicionales es la mayor 
barrera para el uso de FinTech, mientras que la falta de necesidad y no percibir la 
ventaja es también mayor que en otras edades, carecen de una razón 
suficientemente convincente para cambiar. 
 
Los resultados indican, diferencias marcadas en las barreras de acceso de acuerdo 
con el rango de edad, donde se enlistan desconocimiento de la existencia de 
Fintech, falta de necesidad para su utilización, preferencia por el sistema tradicional, 
no ver diferencia entre Fintech y servicios financieros tradicionales. 
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Ilustración 12 Analysis of selected barriers to FinTech usage, by age group 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
 
Los consumidores de 18 a 24 años tienen menos probabilidades de necesitar una 
gran variedad de productos financieros de inmediato; sin embargo, ellos y las 
generaciones posteriores, madurarán sin desarrollar las fuertes relaciones con el 
titular proveedores de servicios financieros que son característicos de la corriente 
generaciones mayores, de hecho, algunas firmas de FinTech están emergiendo 
específicamente para apuntar a los niños, para iniciarlos en un camino de 
perspicacia y uso regular de FinTech con herramientas móviles para ahorrar, 
inversiones y pagos. 
 
Según el estudio de demanda para analizar la inclusión financiera en Colombia, el 
41% de los colombianos accede a crédito formal e informal, este último en mayor 
proporción. 
Ilustración 13 Crédito en los últimos 12 meses 
 
Fuente: (Bancolombia, 2018) 
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Según el resultado de la encuesta, el 20% de los usuarios de crédito formal, se 
encuentra insatisfecho con el producto, el 65% de los encuestados considera que 
los intereses son altos, el 29% opina que la cuota es alta y le queda difícil pagarla, el 
10% opina que demoraron en aprobar el crédito, y un 7% opina que fue difícil, 
porque le pidieron muchos papeles entre otros. 
 
Ilustración 14 Grado de satisfacción con el crédito formal y razones de 
insatisfacción 
 
 Fuente: (Bancolombia, 2018) 
 
La encuesta indica que el 63% de la población no se endeuda y el 20% lo hace de 
manera informal, con las siguientes barreras de acceso al crédito formal: 
 
Ilustración 15 Barreras de Acceso al Crédito Formal 
 
Fuente: (Bancolombia, 2018) 
 
Según información del DANE, la población de la ciudad de Bogotá dividida por edad 
para el año 2015, reflejó: 
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lustración 16 Pirámide de población total según sexo y grupos quinquenales de 
edad 
GRUPO 
QUINQUENIAL 
HOMBRES MUJERES CANTIDAD 
25-29 319.048 316.585 635.633 
30-34 313.458 344.416 657.874 
35-39 293.158 321.621 614.779 
40-44 254.902 281.441 536.343 
      2.444.629 
 
 
Fuente: (DANE, 2018) 
 
En consecuencia, creemos que el tamaño del mercado en Bogotá oscila entre los 
2´444.629 de personas, de los cuales pretendemos impactar el 20% (488.926 
personas). 
 
Con el ánimo de complementar el análisis a partir de recolección de información 
primaria, diseñamos una encuesta utilizando la herramienta Google Forms, la cual 
fue realizada a 30 hombres y mujeres residentes en Bogotá, que se encuentran en 
un rango de edad de 30 a 40 años, con un nivel mínimo educativo profesional, 
obteniendo los siguientes resultados: 
 
1. Cuándo requiere capital adicional en modalidad de préstamo de menor 
cuantía, ¿a qué canal acude? 
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Se puede apreciar que más de la mitad de la población, acude al sistema tradicional 
bancario y un 40% lo hace acudiendo a fuentes de financiación informales, sólo un 
encuestado manifestó no acudir a crédito, lo que indica que los productos de 
financiamiento tienen buena acogida en el segmento objetivo. 
 
2. ¿Tiene algún producto con entidades financieras del canal tradicional? 
 
 
Más de la mitad de los encuestados, tiene más de tres productos en entidades del 
sistema bancario tradicional y el 100% de los encuestados manifiesta tener al menos 
un producto, lo que indica que la población esta bancarizada. 
 
3. De las siguientes opciones, seleccione ¿cuáles explican mejor su 
insatisfacción con su proveedor de servicios financieros? 
 
 
Del total de encuestados cerca del 86% manifiesta una insatisfacción con los altos 
intereses cobrados por el sector bancario tradicional, seguido de los cobros extras 
y demoras en el trámite y aprobación del producto, lo cual es un indicador que para 
diseñar productos innovadores, se requiere manejar bajas tasas de interés, menos 
cobros extras y agilidad en el proceso. 
 
4. De las siguientes opciones, seleccione ¿cuáles explican mejor su satisfacción 
con su proveedor de servicios financieros? 
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Cerca de la mitad de los encuestados valora la agilidad y que no se les solicite 
codeudor para acceder a servicios financieros, sin embargo y en comparación con 
la pregunta anterior, los intereses bajos no representan a la mayoría, porque su 
percepción es que en el sistema tradicional hay usura. 
 
 
5. ¿Confía en los mecanismos basados en aplicaciones en línea para realizar 
sus transacciones financieras? 
 
 
La gran mayoría de los encuestados confía en aplicaciones en línea a la hora de 
realizar sus transacciones financieras, lo que denota que es el nicho correcto para 
orientar las acciones publicitarias y el diseño de productos, ya que nuestra solución 
es 100% online. 
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6. De las siguientes, ¿qué operaciones ha realizado en Internet? 
 
 
La gran mayoría de los encuestados manifiesta que ha realizado más de un tipo de 
transacción financiera en línea, donde se destacan operaciones de transferencia, 
pagos y solicitud de préstamos, lo que nos indica que el sector bancario tradicional 
también está realizando esfuerzos por mantener presencia en el canal digital, lo que 
puede denotar una competencia fuerte que debe ser contrarrestada con el diseño 
de productos innovadores. 
 
7. ¿Sabe a qué hace referencia el término Fintech? 
 
 
A pesar de que los encuestados manifiestan tener una buena interacción con 
operaciones financieras en canales virtuales, la gran mayoría, manifiesta no conocer 
el termino Fintech, lo que nos indica que debemos enseñarle a nuestro nicho, los 
beneficios y múltiples opciones en productos, seguridad y agilidad que las Fintech 
pueden proveer para mejorar su calidad de vida. 
 
2.1.3. Análisis de la competencia. 
 
Entre los principales competidores directos encontramos prestamistas 
independientes (informales) tales como familiares y amigos, prestamistas gota a 
gota, fondo de empleados, prestamos de almacén y en el ámbito formal, créditos 
bancarios de consumo y tarjetas de crédito. 
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Sin embargo, al buscar en Google, oferta de servicios Fintech en Colombia para 
préstamos de consumo, con palabras clave “Préstamo, crédito ágil, crédito rápido” 
aparecen en las primeras posiciones ofertas del sector bancario tradicional.  
 
Según el estudio para analizar la inclusión financiera, se destacan los siguientes 
puntos fuertes y puntos débiles en el sector financiero colombiano: 
 
Ilustración 17 Razones de Satisfacción e Insatisfacción con el crédito formal 
 
Fuente: (Bancolombia, 2018) 
 
Los clientes valoran un proceso rápido de aprobación y desembolso de los préstamos a 
una tasa que sea atractiva y cuotas que sean de fácil pago, es decir, cuotas bajas. 
 
A continuación, se detalla un comparativo de sector financiero bancario tradicional: 
 
EMPRESA DESCRIPCIÒN TASAS 
BANCOLOMBIA 
Seleccionar el plazo más acorde a 
tus necesidades: 12 a 60 meses 
en tasa fija y hasta 120 meses en 
tasa variable. 
Monto mínimo aprobado para 
desembolso de $1.000.000, con 
posibilidad de ser el monto 
máximo, de acuerdo con la 
capacidad de endeudamiento del 
cliente. 
Permite realizar pagos 
extraordinarios y cancelación 
anticipada sin ninguna sanción 
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EMPRESA DESCRIPCIÒN TASAS 
BBVA 
Los montos oscilan desde 
$1.000.000 hasta la capacidad de 
pago del cliente 
Las tasas y las cuotas son fijas 
durante toda la vigencia del 
crédito. 
No es necesario codeudor. 
El plan de amortización anual 
puede ser de 12 o 14 cuotas. 
 
DAVIVIENDA 
Se asigna basado en la capacidad 
de endeudamiento de cada 
persona, con un plazo de hasta 60 
meses. 
Las condiciones definidas en 
cuanto a la tasa y el plazo, no se 
modifican mientras el crédito está 
vigente. 
No requiere codeudor. 
Cuenta con un seguro de 
deudores que cubre el saldo de la 
deuda en caso de muerte o 
incapacidad 
Satisface situaciones en las que 
se requiere de liquidez 
El monto mínimo es de un millón 
de pesos 
La condición y tasa del préstamo 
varía de acuerdo a la vigencia del 
crédito 
 
BANCO AV 
VILLAS 
Ingresos desde 1 salario mínimo 
Cuotas y tasas fijas durante el 
plazo del crédito. 
Si tienes ingresos menores a 1.73 
SMMLV estas sujeto a las 
siguientes condiciones: 
Créditos desde 1 millón, hasta $4 
millones. 
Plazos entre 36 y 48 meses 
No requiere codeudor 
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Comparativo Crédito Libre inversión sector tradicional.  
 
Fuente: (Superfinanciera, 2018) 
 
Comparativo Tarjeta de Crédito. 
 
Fuente: (Superfinanciera, 2018) 
 
 
Ejemplos de empresas Fintech en Colombia: 
 
Entre 31 y 365 
días
Entre 366 y 
1095 días
Entre 1096 y 
1825 días
Más de 1825 
días
BANCO COLPATRIA - SCOTIABANK 21,45% 25,47% 22,09% 16,55%
AV VILLAS 21,23% 19,05% 17,95% 14,44%
BANCO CAJA SOCIAL 25,06% 23,64% 22,55% 15,59%
BANCO W - 16,25% 16,09% 16,01%
BBVA COLOMBIA 16,88% 18,20% 18,03% 15,39%
BANAGRARIO 10,03% 10,02% 13,82% 7,75%
CRÉDITO DE CONSUMO
ENTIDAD
Aveces en 
efectivo
Consumos a 
un mes
Consumos 
entre 2 y 6 
meses
Consumos 
entre 7 y 12 
meses
Consumos 
entre 13 y 18 
meses
Consumos a 
más de 18 
meses
BANCO COLPATRIA - SCOTIABANK 27,84% - 28,93% 28,41% 29,16% 27,48%
AV VILLAS 29,84% - 27,95% 22,75% 16,77% 15,88%
BANCO CAJA SOCIAL 28,48% 28,42% 28,42% 26,78% 24,37% 26,48%
BBVA COLOMBIA 29,66% - 29,03% 28,33% 27,97% 29,34%
BANAGRARIO 29,60% - 22,64% 21,35% 20,45% 19,86%
ENTIDAD
TARJETA DE CRÉDITO DE CONSUMO
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El producto está orientado al segmento de préstamos, por lo que se evalúan las 
siguientes Start Ups Fintech Ver cuadro anexo 4 con análisis y descripción: 
 
EMPRESA Quien me presta.com Rapicredit.com BIO.CREDIT 
DESCRIPCIÒN 
Es una plataforma online para originar 
solicitudes de préstamos financieros a 
personas naturales y jurídicas, su 
portafolio incluye: Vivienda, Vehículo, 
Moto, Viajar, Estudiar, Libranza, Libre 
Inversión, Salud y Belleza, Empresas. 
Como aspecto técnico relevante, 
pudimos ver que el Sitio web cuenta con 
certificado de seguridad SSL. 
Es una plataforma online de 
préstamos 100% en línea, 
cuenta con montos hasta 
$750.000 de libre destinación; 
sin embargo, si un usuario 
solicita un préstamo por 
primera vez el cupo es de hasta 
$350.000. 
 
La Solicitud y respuesta es 
tramitada en minutos. 
Prometen desembolso en 
menos de 24 horas. 
Portafolio: Préstamos rotativos 
de libre destinación, sin 
papeleo ni codeudores. 
Como aspecto técnico 
relevante, pudimos ver que el 
Sitio web cuenta con 
certificado de seguridad SSL. 
Plataforma online de 
préstamos 50% del proceso 
es en línea y el otro 50% es 
telefónicamente, su 
portafolio incluye Libre 
inversión, crédito de 
vehículo, crédito de vivienda, 
microcrédito pyme, crédito 
educativo. 
 
Como aspecto técnico 
relevante, pudimos ver que 
el Sitio web cuenta con 
certificado de seguridad 
SSL. 
PROCESO 
Diligenciar un formulario (5 minutos) 
Adjuntar documentación al email 
documentos@quienmepresta.com 
Por medio de una llamada telefónica o un 
correo electrónico contactan al cliente 
para darle una respuesta. 
Simulador de crédito. 
Simulador de crédito. 
Ser titular de cuenta bancaria. 
Tener y usar email personal. 
Tener celular. 
Ser Mayor de edad y residir en 
Colombia. 
Diligenciar formulario. 
Firmar electrónicamente el 
contrato: Al email y al celular 
envían un código para que 
pueda firmar electrónicamente 
el contrato el cliente.  
Crear un perfil dentro de la 
aplicación, escribir el monto 
a financiar y seleccionar el 
número de cuotas que mejor 
se adapte a las necesidades.  
Con tan solo una selfie se 
puede acceder a múltiples 
ofertas de crédito en el 
mercado.  
Conexión directa con la 
entidad y enviando la 
información.  
La tecnología biométrica 
permite tener seguridad de 
la información. 
Sistema de identificación 
biométrico. 
CIFRAS 
Más de 16.000 solicitudes de crédito 
tramitadas. 
Más de 500.000 millones de créditos 
tramitados. 
Mas de 12 entidades aliadas. 
85% índice de satisfacción 
95% de nuestros clientes nos 
recomienda. 
100% online 
NO DISPONIBLE 
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EMPRESA Quien me presta.com Rapicredit.com BIO.CREDIT 
ALIADOS 
PRINCIPALES 
Banco AV Villas 
Banco Pichincha 
Banco de occidente 
Banco de Bogotá 
Banco BBVA 
Operadora de libranza SA  
Bancompartir 
Promo Summa 
Comfama 
TransUnion 
DataCrédito Experian 
Baloto 
Colombia Fintech 
FCC 
Place to pay 
PSE 
Comodo Secure 
Amazon 
NO DISPONIBLE 
PLANTA 
PERSONAL 
Analista cuantitativo 
Gerente comercial 
Analista comercial 
Analista crédito hipotecario 
Gerente de operaciones 
Analista de mercadeo 
Asistente administrativo y comercial. 
NO DISPONIBLE NO DISPONIBLE 
REDES 
NO DISPONIBLE Facebook 
Twitter 
Instagram 
Facebook 
LinkedIn 
Instagram 
SITIO WEB y 
CONTACTO 
https://www.quienmepresta.com/ 
Horario de atención: Lunes a viernes de 
8:00 am a 12:30 pm y de 1:30 pm a 6:00 
pm 
Línea de Atención al Cliente: (57) (4) 322 
51 34 
WhatsApp: (57) 319 503 11 39 
Dirección: Carrera 43A #5A – 113 Oficina 
513. Edif. One Plaza Medellín 
https://www.rapicredit.com/ https://www.bio.credit/ 
contacto@bio.credit 
WhatsApp: +57 350 5753560 
Read more at: 
https://www.bio.credit/ 
 
En general todos los sitios operan bajo la misma premisa, registro, evaluación, 
adjudicación y desembolso 100% online. 
 
Análisis funcional de plataformas: 
 
Quien Me presta.com 
 
31 
 
 
 
 Dominio con certificado SSL, HTTPS. 
     
 
 
 
 
Acceso a redes sociales. 
 
 
 
 
 
 
 Portafolio de productos. 
  Atención por contacto telefónico. 
 
 
Reglas para diligenciar el formulario de solicitud: 
 
▪ Completa los campos de montos, teléfonos y números sin puntos, comas o 
caracteres especiales. 
▪ Las fechas las puedes seleccionar del calendario (dale clic al nombre del 
mes) o escríbela en formato DD-MM-AAAA. 
▪ Para teléfonos fijos debe agregar el indicativo de la ciudad. 
 
Recuerda que la información debe estar ajustada a la realidad, será analizada y 
posteriormente verificada. Ten en cuenta que la aprobación o rechazo de tu solicitud 
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de crédito por parte de nuestras entidades aliadas dependerá de la veracidad de la 
información que proporciones en este formulario. 
 
Iniciando el formulario: 
 
 
Consentimiento para el tratamiento de datos personales, se debe aceptar para 
continuar con la solicitud: 
 
CONSENTIMIENTO PARA TRATAMIENTO DE DATOS PERSONALES 
De acuerdo con la Ley Estatutaria 1581 de 2.012 de Protección de Datos y normas que la reglamenten, autorizo, 
como Titular de los datos, que éstos sean incorporados en una base de datos responsabilidad de OTC FACTEX 
S.A.S, siendo tratados con las siguientes finalidades: realizar comercialización de datos, campañas de 
actualización de datos e información de cambios en el tratamiento de datos personales, fidelización de 
clientes, fines históricos, científicos o estadísticos, gestión de estadísticas internas, gestión contable, fiscal y 
administrativa en gestión de clientes, gestión de cobros y pagos, gestión de facturación, publicidad y 
prospección comercial en ofrecimiento de productos y servicios, prospección comercial, publicidad propia, 
segmentación de mercados, envío de comunicaciones comerciales y marketing. 
De igual modo, de acuerdo a las Leyes 1581 de 2.012 y 1266 de 2.008, así como las normas que las 
reglamenten, autorizo la transferencia y/o transmisión de mis datos personales y datos sensibles referentes a 
mi estado de salud a terceras entidades, cuyo objeto social sea la prestación de servicios bancarios, de seguros, 
inmobiliarios, libranzas, servicios de financiación y de caja de compensación, con la finalidad de realizar 
consulta en centrales de riesgo, reporte del cumplimiento o incumplimiento de obligaciones financieras, realizar 
gestión de cobros y pagos, gestión de facturación, gestión económica y contable, adquirir servicios de cuenta 
de crédito y cuenta de depósito, gestión de tarjetas de crédito y similares, seguros de vida y salud, seguros 
generales, gestión de fondos de pensiones, gestión de patrimonios, prestación de servicios de 
solvencia patrimonial y crédito, registro de acciones y obligaciones, y gestión administrativa en general. 
Servicios económico-financieros y seguros en actividades encaminadas a la verificación de requisitos del seguro 
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contratado (diferente a lo relacionado con estados de salud de las personas), actividades encaminadas a la 
verificación de requisitos del seguro contratado (relacionados con estados de salud de las personas), 
actividades encaminadas a la gestión integral del seguro contratado. Transmisión y/o transferencia de datos, 
trámite de pago, reembolso, cancelación y/o revocación de seguros. 
Asimismo, declaro haber sido informado de que puedo ejercitar los derechos de acceso, corrección, supresión, 
revocación o reclamo por infracción sobre mis datos, mediante escrito dirigido a OTC FACTEX S.A.S a la 
dirección de correo electrónico PROTECCION.DATOS@QUIENMEPRESTA.COM, indicando en el asunto el 
derecho que desea ejercitar o mediante correo ordinario remitido a la dirección CARRERA 43A # 5A – 113 
EDIFICIO ONE PLAZA OFICINA 513 MEDELLÍN, ANTIOQUIA. 
La política de tratamiento a la que se encuentran sujetos los datos personales se podrá consultar en la página 
web WWW.QUIENMEPRESTA.COM o acceder a través del siguiente correo electrónico: 
PROTECCION.DATOS@QUIENMEPRESTA.COM. 
Conoce nuestros  Términos y Condiciones y nuestro   Manual de Políticas de datos personales. 
 
Continuación del formulario: 
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La aplicación solicita validar el monto solicitado. 
 
 
La aplicación tiene validaciones para evitar errores en el diligenciamiento del 
formulario, por ejemplo, fecha de expedición de documento Vs Fecha de nacimiento. 
 
35 
 
 
 
 
 
 
36 
 
 
 
 
La aplicación cuenta con campos definidos como obligatorios y sistema de 
validación de captcha. 
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En la tabla a continuación se presenta una comparación de la competencia: 
 
Tabla 1. Comparación de precio con la competencia 
Concepto Quien Me Presta Rapicredit BioCredit Prestagente 
Interés 1,6117% 1,8769% 1,8769% 1,90% 
Portal  $23.850*   $37.500*  No   No  
IVA  $8.236*  $7.125*   No   No 
Aval  No   $82.109*  No   No 
Admon  $19.500*  No   $60.600*  $100.000* 
Seguro 1,10%  No  4% 1% 
*Valores fijos, no varían dependiendo de las condiciones del crédito 
Fuente: Elaboración propia. 
 
2.1.4. Análisis de las 5 fuerzas de Porter. 
 
• Amenaza de intensa rivalidad:  
 
La rivalidad se radica en la lucha entre las empresas del sector financiero tradicional 
y los nuevos emprendimientos Fintech, con el objeto de lograr una posición 
utilizando diversas tácticas (por ejemplo, la competencia de precios, batallas 
publicitarias, lanzamientos de productos) (Las 5 fuerzas de Porter, 2018). Esta 
rivalidad tiende a aumentar en intensidad cuando las empresas sienten la presión 
competitiva o ven una oportunidad para mejorar su posición. 
 
Costos fijos elevados 
 
Altos costos fijos crean presión en las empresas para llenar la capacidad, lo que 
reduce el precio cuando hay un exceso de capacidad. Los altos costos de 
almacenamiento empujan a las empresas a disminuir los precios para garantizar las 
ventas (Las 5 fuerzas de Porter, 2018). 
 
Competidores diversos 
 
La tendencia Fintech se estandariza rápidamente, por lo que cualquier movimiento 
o mejora I+D+D, vista como movimiento competitivo,  puede ser notado y copiado 
rápidamente, comprometiendo el liderazgo en el mercado.  
 
• Amenaza de entrada de nuevos competidores: 
 
o Crecimiento exponencial de emprendimientos en el sector mediante 
tecnologías Fintech: 
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• Poder de negociación de proveedores: 
 
Los proveedores convencionales pueden controlar el mercado, sin embargo, por 
tratarse de tecnología y la aparición exponencial de emprendimientos que ofrecen 
servicios Fintech, hay oferta sustituta de productos, para temas puntuales como 
validación de identidad, medios de recaudo y pago, servicios de hosting, dominio y 
seguridad. 
 
• Amenaza de productos sustitutos: 
 
o La banca tradicional, está adoptando modelos Fintech para reclamar 
su lugar en nichos de mercado no bancarizados. 
 
• Las cooperativas, fondos de empleados y cajas de compensación, diseñan 
productos de crédito que se apegan a las necesidades del cliente real con 
tasas de interés muy competitivas. 
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• Poder de negociación de los clientes: 
 
o Se enfrentan costos bajos por cambios de proveedor  
o El comprador tiene información total (audiovisuales) 
 
2.1.5. DOFA 
 
• Fortalezas 
 
o Bajos costos de mantenimiento de la plataforma al ser un producto 
100% digital. 
o Capacidad instalada. 
o Despliegue del software e infraestructura en poco tiempo. 
o Servicio no regulado por la Superintendencia Financiera. 
o Bajo nivel de cartera morosa. 
 
• Debilidades 
 
o Carencia de recursos económicos (fondeo) para soportar la operación 
en corto plazo. 
o Alto costo en la implementación inicial de la plataforma tecnológica. 
o Vulnerabilidad a fallos de seguridad, disponibilidad de la plataforma y 
rendimiento. 
o Bajo índice de rentabilidad al inicio de la operación. 
o Disponibilidad de personal con conocimientos en desarrollo de 
tecnología financiera. 
o Producto desconocido para los clientes en el país. 
 
• Oportunidades 
 
o Interés del gobierno por la inversión y desarrollo de la transformación 
digital para promover la cultura de emprendimiento. 
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o Existencia del gremio de FinTech en Colombia para promover y 
acompañar la implementación (Colombia Fintech). 
o Tecnología existente para poder aplicar FinTech en servicios 
financieros. 
o El tamaño del mercado y la demanda insatisfecha. 
o Competencia en proceso de inmersión en el mercado local con 
servicios similares. 
o Aplicación de otra tecnología en auge al proceso. 
o Apego del sector bancario al marco de venta tradicional. 
 
• Amenazas 
 
o Bajo nivel de bancarización de la población. 
o Cultura que aún teme al uso de plataformas tecnológicas para 
transacciones electrónicas de dinero. 
o Competencia con productos similares y complementarios consolidada 
en el país. 
o Cambios en la ley que regulan este tipo de operaciones no vigiladas 
por la Superintendencia Financiera. 
o Sector bancario en proceso de transformación digital. 
o Excesivo endeudamiento de los clientes lo que puede llevar al no pago 
de las deudas. 
 
2.2. Selección del segmento objetivo 
 
2.2.1. Criterios geográficos 
 
De acuerdo con el análisis de la demanda se selecciona la ciudad de Bogotá para 
prestar el servicio durante los primeros 5 años. Posterior a este periodo, se 
evaluarán resultados para establecer el plan de expansión en el territorio 
colombiano. 
 
2.2.2. Criterios demográficos y selección del segmento objetivo. 
 
• Edad:    18 a 60 años 
• Género:  indiferente 
• Estado civil:  indiferente 
• Ingresos:  Desde salario mínimo 
• Estrato:  1, 2 y 3 
• Estilo de vida:  
o Población digital con acceso a internet a través de PC y Smartphone, 
que realiza al mes al menos una transacción electrónica de dinero. 
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Personas con necesidades de pago de deudas, estudio, turismo y 
consumo de productos de bajo costo. 
• Profesión:  Indiferente. 
 
2.2.3. Cuota de mercado y volumen de ventas. 
 
Se selecciona como cuota de mercado el 20% del segmento objetivo que 
corresponde a 488.926 habitantes, quienes acceden a crédito informal. 
 
Población Bogotá 7.878.783 
Población entre 25 y 45 años 2.444.629 
Cuota de mercado (20%) 488.926 
Fuente: (DANE, 2018) 
 
El volumen de ventas se establece a 5 años de la siguiente forma: 
 
Tabla 2. Volumen de ventas proyectado. 
Ventas 2019 2020 2021 2022 2023 TOTAL 
Año 5.000 5.500 6.325 7.400 8.880 38.605 
Promedio mes 416 458 527 616 740  - 
Crecimiento - 10% 15% 17% 20% 77% 
Fuente: Elaboración propia. 
De esta forma se pretende alcanzar en los próximos 5 años un crecimiento del 77% 
entre 2019 al 2023. 
 
2.3. Estrategia de mercado 
 
2.3.1. Producto 
 
▪ Definición del producto:  
 
CrediÁgil ofrece el servicio de préstamos de libre destinación de bajos 
montos y plazos cortos, soportando la operación y administración de la 
cartera a través de una plataforma electrónica web. 
 
▪ Características del producto:   
 
Línea de crédito:   Libre destino 
 
Monto del préstamo:  Desde $500.000 COP hasta $1.000.000 COP 
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Periodo de pago (plazo): Desde 1 hasta 2 meses. 
 
Interés corriente:  Se establece según perfil de riesgo del cliente. 
 
Costo de administración: Se establece un valor por concepto de uso de la 
    plataforma web el cual será cobrado de forma  
    anticipada descontado del valor del préstamo. 
 
Seguro de vida deudor: Se cobra una prima mensual asociada al monto del 
    crédito por concepto de muerte e incapacidad 
    total y permanente. El seguro cubrirá el valor del 
    capital de la deuda al momento del siniestro. 
 
Giro del préstamo:  Directamente a la cuenta de ahorros del cliente. 
    Retiro en Efecty para clientes sin cuenta bancaria. 
 
Método de recaudo: PSE a través de la plataforma web. 
    Corresponsal bancario (Baloto y Efecty). 
    Consignación a cuenta corriente de la compañía. 
    Débito automático a cuenta de ahorros del cliente. 
 
▪ Beneficios:  
 
Agilidad:  Respuesta inmediata de la solicitud de préstamo. 
   Giro del préstamo en menos de 6 horas hábiles. 
    
   Todo el proceso se realiza desde la página web sin  
   necesidad de trámites personales ni documentación  
   física. 
   No es necesaria la presentación de codeudor en el  
   proceso de solicitud del préstamo. 
 
Confidencialidad:  La información de los clientes está amparada bajo la ley 
   1581 de protección de datos. La información es  
   completamente confidencial y solo será tratada de  
   acuerdo con el permiso del cliente para su uso,  
   actualización, modificación o eliminación 
 
Seguridad:  Prevención de fraudes por suplantación de identidad a 
   través de la aplicación de procesos de validación del  
   cliente durante el proceso de solicitud del préstamo. 
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   Plataforma web con certificado de seguridad SSL para 
   garantizar encriptación de la información en ambas vías 
   para el cliente. 
   Soporte de seguridad de PSE para realizar los procesos 
   en línea para pagos. 
 
Costos:  Los pagos electrónicos no tienen costo para los clientes. 
   El único cobro realizado al cliente es una comisión de uso 
   de la plataforma web al momento del desembolso. 
 
Respaldo:  Se reportará en centrales de riesgo el comportamiento 
   crediticio de los clientes. 
   Servicio al cliente en horario de oficina a través de  
   canales web, call center y chat. 
   Toda la documentación soporte de la obligación será 
   enviada al correo electrónico del cliente. 
 
Valor:  CrediÁgil ofrece soluciones financieras con oportunidad, 
   seguridad y responsabilidad. 
 
▪ Innovación: La aplicación de Fintech en el proceso de otorgamiento de 
préstamos permite satisfacer las necesidades de los clientes de manera 
segura, ágil y oportuna teniendo soporte a través de un proceso de 
transformación digital aplicado al sector financiero sin necesidad de recurrir 
a los bancos. 
 
2.3.2. Precio 
 
El precio es fijado teniendo en cuenta las siguientes variables: 
 
• Interés corriente:  
 
Será fijado de acuerdo con el puntaje de Acierta+ del cliente en DataCrédito según 
la siguiente tabla: 
 
Tabla 3. Fijación de interés corriente 
Puntaje Acierta + DataCrédito 
0 - 260 261 - 475 476 - 950 
1,89% 1,75% 1,65% 
Fuente: Elaboración propia. 
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Si el puntaje está entre 0 y 10 el cliente es riesgo alto, si el puntaje está entre 600 y 
750 el cliente es riesgo medio y si está por encima de 750 puntos se considera 
riesgo bajo. 
 
• Interés de mora:  
 
Se aplicará una tasa equivalente a la tasa máxima legal permitida (hasta 1.5 veces 
el interés bancario corriente certificado trimestralmente por la Superintendencia 
Financiera de Colombia, la cual podrá ser consultada en 
www.superfinanciera.gov.co) sobre el saldo en mora de capital. 
 
• Seguro de vida deudor: 
 
Será fijado de acuerdo con la tabla a continuación: 
 
Tabla 4: Fijación de la prima de seguro deudor 
Cobertura 
 
Tarifa sobre el valor del 
crédito 
Tipo Edad (años) Edad (años) % 
Fallecimiento por cualquier causa 18 - 80 
18 - 75 0,50% 
76 + 0,70% 
Incapacidad total y permanente 18 - 65 
18 - 75 0,50% 
76 + 0,70% 
Fuente: Elaboración propia 
 
• Comisión por uso de la plataforma: 
 
Se establece un valor fijo de $30.000 el cual será descontado del monto del 
préstamo al momento del desembolso. 
 
• Valor a pagar por el cliente (cuota Q): 
 
Definidas las tarifas anteriores, el valor a pagar de cuota por el cliente estará definido 
por: 
Monto solicitado (M) 
Plazo solicitado (P) 
Tasa de interés corriente (i) 
Seguro de vida deudor (s) 
Comisión de uso de la plataforma (C) 
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La forma de calcular la cuota está definida por la siguiente fórmula en Excel: 
 
=PAGO((i+s);P;M)*-1 
 
Un ejemplo a continuación: 
 
Monto solicitado     = $750.000 
Plazo solicitado     = 2 meses 
Tasa de interés corriente    =  1,65% EM 
Seguro de vida deudor    =  0,5% 
Comisión de uso de la plataforma =  $30.000 
Cuota      =  PAGO((1.65%+0.5%);2;750.000)*-1 
      =  $ 387.136,63 
Valor por desembolsar   =  $750.000 - $30.000 (C) = $720.000 
 
Como se detalla en la Tabla 4, competidores como Yadinero y Rapicredit cargan al 
cliente 3 conceptos que se descuentan del desembolso, lo que significa menos 
efectivo final al cliente. Presta en Línea y Prestagente si bien cargan solo un 
concepto descontado del desembolso, es muy alto el valor. A continuación, se 
presenta una simulación de un crédito con las mismas condiciones de monto y plazo 
con los precios de cada entidad para evidenciar el resultado en valor de cuota y 
valor por desembolsar al cliente: 
 
Tabla 5. Comparación de cuota y valor de desembolso 
Concepto Yadinero Rapicredit 
Presta en 
línea 
Prestagente CrediÁgil 
Monto $500.000 $500.000 $ 500.000 $ 500.000 $500.000 
Plazo 2 2 2 2 2 
Interés 1,6117% 1,8769% 1,8769% 1,90% 1,89% 
Portal $ 23.850 $ 37.500,00 $ 0,00 $ 0,00 
$ 
30.000,00 
IVA* $ 8.236 $ 7.125,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 
Aval $ 0,00 $ 82.109,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 
Administración* $ 19.500 $ 0,00 $ 60.600 $ 100.000 $ 0,00 
Seguro 1,10% $ 0,00 4% 1% 0,7% 
      
Cuota $ 260.214 $ 257.060,19 $ 272.248 $ 260.926 $ 259.753 
Desembolso $ 448.414 $ 455.375,00 $ 439.400 $ 400.000 $ 470.000 
% Diferencia 5% 3% 7% 15% - 
*El IVA es cobrado sobre conceptos como el aval y la administración del crédito. 
Fuente: Elaboración propia 
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Un factor diferencial de CrediÁgil frente a sus competidores es la asignación del 
precio basado en el comportamiento financiero de los clientes en centrales de riesgo 
y en el máximo valor de dinero disponible en sus manos para satisfacer sus 
necesidades.  
 
2.3.3. Posición / Plaza. 
 
CrediÁgil prestará su servicio en todo el territorio colombiano. Por ser un proceso 
100% digital se ha seleccionado un canal de distribución directo como lo es la página 
web donde el cliente adquiere el producto sin necesidad de intermediarios. 
 
Productor -------------------------------------------------------------------------------------- Cliente 
Productor ------------------------------------------------------------Minorista -------------- Cliente 
Productor --------------------------------Mayorista---------------Minorista -------------- Cliente 
Productor ----------Agente------------Mayorista---------------Minorista -------------- Cliente 
El canal de distribución ha sido seleccionado teniendo en cuenta los siguientes 
criterios: 
 
Cobertura:   CrediÁgil quiere llegar a todos los rincones del país. 
Disponibilidad:  Presencia 24/7 los 365 días del año en el mercado. 
Infraestructura:  Solo se requiere infraestructura tecnológica para la venta del 
   producto. 
Control:   Total control del producto y del proceso en la venta. 
Reacción:   Ante cualquier cambio en la legislación, el mercado y la  
   competencia, el canal permite reacción inmediata para aplicar 
   acciones de choque. 
Rentabilidad:  Al no existir intermediación no es necesario asumir costos por 
   distribución o comisiones, ni la necesidad de tener   
   infraestructura física (sucursales, transporte, etc.) para vender 
   el producto. 
 
2.3.4. Promoción 
 
La promoción del producto de crédito de CrediÁgil se realizará a través de: 
 
• Internet: información de la empresa, producto, procesos, servicio al cliente, 
preguntas frecuentes y pagos soportado con Google Ads. 
 
• Redes sociales: 
 Facebook: Fan Page verificado y pago de Ads para asegurar la presencia de 
 la página en el timeline del usuario. 
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 Twitter: Usuario verificado y pago de Ads para asegurar la presencia de la 
 página en el timeline del usuario. 
 Instagram: Promoción del producto y la marca a través del servicio de ads de 
 Instagram. 
 
• Relaciones públicas:  
 Revistas: Publicación del producto y la marca en revistas de tecnología como 
 Enter.co. 
 
• Mercadeo directo: 
 SMS y Mailing: Envío de información de productos y la marca a clientes 
 existentes o potenciales clientes que autorizaron en la página web el uso de 
 su información. 
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3. ESTUDIO TÉCNICO 
 
3.1.  Tamaño del proyecto 
 
3.1.1. Capacidad diseñada 
 
La capacidad diseñada para todo el proceso desde la solicitud del crédito hasta el 
desembolso se establece teniendo en cuenta los siguientes aspectos: 
 
• Tiempo de disponibilidad:   7 días a la semana x 24 horas 
• Cantidad de procesos:   5 solicitudes procesadas x hora 
• Fondos disponibles:   Valor promedio/ crédito 1 millón. 
 
Se estima que el estudio de cada solicitud tenga una duración de 10 a 12 minutos 
dado el diseño del proceso, por lo tanto, la capacidad diseñada es de 5 créditos/hora, 
120 créditos/día, 3.600 créditos/mes y 43.200 créditos/año. 
 
3.1.2. Capacidad instalada 
 
Para determinar la capacidad instalada es necesario tener en cuenta los siguientes 
aspectos dentro del proceso: 
 
• Disponibilidad de fondos para realizar los desembolsos los cuales en 
promedio por crédito serían de $1.000.000. 
• Disponibilidad de plataforma de giros: los procesos de transferencia de 
dinero ACH tienen restricciones de horario y días hábiles así: 
o Días:   lunes a viernes (no festivos) 
o Horario:  4:00 a.m. a 11:00 p.m. 
• Horario del personal que dispersa el dinero:  
o Días:   lunes a viernes (no festivos) 
o Turno 1:  7:00 a.m. a 3:00 p.m. 
o Turno 2:  3:00 p.m. a 11:00 p.m. 
 
Basado en la disponibilidad anteriormente descrita, para el cálculo de la capacidad 
instalada se define: 
 
• Prestación del servicio:   5 días a la semana x 16 horas 
• Cantidad de procesos:   5 solicitudes procesadas x hora 
 
La capacidad instalada es de 5 créditos/hora, 80 créditos/día, 1.600 créditos/mes y 
19.200 créditos/año. Esto corresponde a un 44% de la capacidad diseñada sin tener 
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en cuenta el capital para colocación de créditos, es decir, lo que el proceso podría 
generar sin restricciones de fondos. 
 
3.1.3. Capacidad real 
 
Para calcular la capacidad real, es necesario tener como base el volumen de ventas 
contemplado para los próximos 5 años: 
 
• 2019 = 5.000 créditos 
• 2020 = 5.500 créditos 
• 2021 = 6.325 créditos 
• 2022 = 7.400 créditos 
• 2023 = 8.880 créditos 
 
Teniendo en cuenta que el principal factor que limita la capacidad real es el capital 
para la colocación de créditos, en la tabla 5 se describe el capital necesario por año 
para poder prestar el servicio cumplimiento con las proyecciones de ventas: 
 
Tabla 6. Capacidad real. 
- 2019 2020 2021 2022 2023 
Ventas (No 
de créditos) 
5.000 5.500 6.325 7.400 8.880 
Valor 
crédito 
promedio 
$1.000.000 $1.000.000 $1.000.000 $1.000.000 $1.000.000 
Capital 
necesario 
$5.000.000.000 $5.500.000.000 $6.325.000.000 $7.400.000.000 $8.880.000.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.2. Localización del proyecto 
 
3.2.1. Macrolocalización 
 
La oficina principal de CrediÁgil estará ubicada en la ciudad de Bogotá. Los factores 
que se tienen en cuenta para la selección de esta ciudad son netamente estratégicos 
ya que las oficinas principales de los proveedores de servicios más importantes se 
encuentran en esta ciudad como lo son las centrales de riesgo, centros de datos, 
empresas de telecomunicaciones y proveedores de tecnología.  
 
La atención a los clientes se realizará a través de los canales de comunicación 
digitales dispuestos como WhatsApp, redes sociales y call center. Por este motivo 
no se plantea tener en otras ciudades diferentes a Bogotá oficina en el corto plazo. 
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3.2.2. Micro-localización 
 
La oficina principal CrediÁgil estará ubicada en el barrio el Country, el cual es un 
lugar estratégico y central entre las calles 82 y 87 y la autopista norte y la carrera 15 
como se detalla en la Ilustración 20. 
 
Ilustración 18 Ubicación oficina principal 
 
Fuente: (Google Inc, 2018) 
 
La zona tiene facilidad de transporte público. Sobre la Autopista Norte se encuentra 
la estación de Transmilenio Calle 85 (costo por pasaje de $2.300), presencia de rutas 
del SITP sobre la carrera 15 y la calle 85 y (costo por pasaje de $2.100) alta afluencia 
de taxis. 
 
La oficina estará ubicada en una zona en la cual los arriendos de locales comerciales 
entre 60 y 100 m2 oscilan entre $2.000.000 y $4.000.000 COP. El valor varía 
dependiendo de las características del edificio, parqueaderos, seguridad, 
antigüedad y cercanía a vías principales. 
 
Debido a que la infraestructura robusta de operación (centros de datos y redes) es 
contratada en la nube, el espacio de las oficinas es destinado para el personal 
administrativo. 
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3.3. Ingeniería del proyecto 
 
3.3.1. Información básica para los diseños 
 
El proceso de estudio, aprobación y desembolso de los créditos solicitados a 
CrediÁgil se llevará a cabo a través de soporte tecnológico automatizado que a partir 
de un motor de decisión con parámetros de política de crédito predefinida 
determinará si los clientes son sujetos de crédito o no. 
 
El precio del producto está definido basado en el puntaje de Acierta+ del cliente en 
centrales de riesgo y la asignación de la prima de seguro deudor dependerá de la 
edad. Sobre la página web los clientes podrán realizar el proceso desde la solicitud, 
análisis, aprobación, desembolso y pagos de las cuotas de los créditos bajo un 
ambiente seguro y con respaldo de proveedores integrados al proceso. 
 
La aplicación tendrá un diseño Web Responsible con capacidad de funcionar en 
distintos sistemas y pantallas: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La aplicación tendrá un formulario de registro básico y uno avanzado. 
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Se colocará un simulador de crédito: 
 
 
 
Diagrama sistema de seguridad de la plataforma: 
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3.3.2. Selección y descripción del proceso. 
 
Ilustración 19 Flujograma del proceso
 
Fuente: Elaboración propia 
 
• Registro de solicitud: El cliente al ingresar a la plataforma web de CrediÁgil 
crea su cuenta con datos de identificación y procede a seleccionar las 
condiciones del crédito que requiera y la forma de giro. 
• Registro de información personal: Para continuar con la radicación de la 
solicitud el cliente debe registrar datos personales adicionales como son la 
fecha de nacimiento, fecha de expedición del documento de identificación, 
género, ciudad, dirección, cuenta de ahorros y datos de contacto. Se 
ejecutará un proceso de validación de identidad del cliente a través del 
producto Evidente de Experian a través de preguntas de seguridad. 
• Autorización de consulta en centrales de riesgo: El cliente debe aceptar 
en la plataforma la consulta y reporte por parte de CrediÁgil en centrales de 
riesgo. Sin esta autorización no es posible continuar el análisis. 
• Análisis de crédito: El motor de decisión y análisis de crédito toma la 
información del cliente, la solicitud del crédito, el comportamiento en 
centrales de riesgo y el cumplimiento de la política de crédito interna como 
variables para tomar una decisión; aprobar o negar la solicitud. 
• Autorización de términos y condiciones: Aprobada la solicitud de crédito, 
el cliente debe autorizar en la plataforma los términos y condiciones del 
contrato y pagaré de la obligación financiera. Se generará un contrato y 
pagaré desmaterializado el cual será enviado al correo electrónico del cliente 
como soporte de la obligación adquirida con CrediÁgil. 
• Giro del préstamo: Cada hora durante el día, el área de tesorería procede a 
cargar los lotes de dispersión al banco y a las plataformas de corresponsales 
bancarios. 
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• Recaudo: El cliente a través de los canales establecidos por CrediÁgil 
procede a realizar el pago de las cuotas en los plazos pactados. Una vez se 
identifiquen los pagos, se aplicarán a la cuenta del cliente. 
 
3.3.3. Selección y descripción de la maquinaria y equipos 
 
Para llevar a cabo la operación es necesario el soporte tecnológico descrito a 
continuación: 
 
• Infraestructura como servicio: Servicio de centros de datos para el 
almacenamiento y procesamiento de la información soportado en la nube. 
Debe incluir el servicio de replicación para asegurar la continuidad del 
negocio mediante el plan de recuperación de desastres. La inversión estará 
alrededor de $4.000.000 por año e incluye los canales. 
• Canales: Servicio de canal de internet dedicado con la base de datos con un 
alto ancho de bando para alto tráfico de datos de forma rápida. Internet de 
fibra óptica para la oficina principal. Canales habilitados con las centrales de 
riesgo para establecer las conexiones vía WebService. 
• Computadores: Equipos de cómputo Laptop o PC de escritorio desde Core 
i5 RAM 8GB Disco Duro 1 Tera para el personal administrativo. Se requerirá 
una inversión inicial de $20.000.000 para el aprovisionamiento de equipos de 
cómputo para la oficina. 
• Telefonía IP: Canales de comunicación telefónicos IP. Esta inversión está 
incluida en el valor anual de la infraestructura como servicio y los canales. 
 
3.3.4. Personal necesario para la operación 
 
• Mercadeo: jefe de mercadeo encargado de la promoción y publicidad del 
producto en los canales definidos. 
• Servicio al cliente: jefe de servicio al cliente y su equipo que atenderá las 
PQRS de los clientes. 
• Operaciones y tecnología: jefe de operaciones y tecnología encargado de 
todo el soporte a la operación y aseguramiento de la disponibilidad de los 
servicios tecnológicos (infraestructura, redes y desarrollo). 
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4. LA ORGANIZACIÓN 
 
4.1. Marco estratégico 
 
Misión: 
 
CrediÁgil S.A.S, tiene como misión ser una empresa que provee liquidez a sus 
clientes a través de la recepción, análisis y desembolso de créditos en tiempo 
récord, brindando acceso a financiamiento a personas que no acceden a servicios 
en el sector financiero tradicional, todo lo anterior basados en el uso de Fintech, que 
se adapta rápidamente a las necesidades de los clientes y supera la propuesta de 
otros competidores. 
 
Visión: 
 
CrediÁgil S.A.S, estará consolidada en el año 2023, queremos ser líderes, marcando 
tendencia, a través de nuestra novedosa oferta de servicio, con una colocación de 
1263 créditos a través de su plataforma online, garantizando un crecimiento del 35% 
desde su puesta en línea. 
 
Valores: 
 
Confianza: Sabemos que trabajamos con datos e información sensible para nuestros 
clientes, por esta razón brindamos seguridad en los procesos y protocolos 
respetando lo establecido por la ley de Habeas Data.  
 
Responsabilidad: A través de estudio de crédito responsable, se aprobarán montos 
que procuren no sobre endeudar a los clientes, ni copar su capacidad de pago. 
 
Honestidad: Mediante la asignación de tasas de interés competitivas y justas muy 
por debajo de la tasa de usura legal. 
 
Trabajo en equipo: Colaboradores altamente capacitados, capaces de trabajar por 
autogestión e integración multidisciplinaria, que garantice el aprendizaje y el 
fortalecimiento de la cultura organizacional. 
 
4.2. Equipo gestor del proyecto 
 
EL equipo emprendedor se constituye por los siguientes socios gestores: 
 
Mauricio Enrique Mora Guzmán: Administrador de Negocios Internacionales y 
Profesional en Mercadeo, Especialista en Gerencia, con siete años de experiencia 
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como consultor en proyectos, con enfoque financiero, marketing y ventas; 
coordinación e implementación de soluciones informáticas, ERP, marketing digital, 
eCommerce. Reconocido en los equipos de trabajo como líder, negociador, 
orientado a resultados, estratégico, analítico y comprometido, dedicación de 4 horas 
diarias 7 días a la semana para un total de 120 horas mes. 
 
Carlos Alberto Muñoz: Ingeniero Industrial, Especialista en Gerencia, con más de 
8 años de experiencia desempeñando roles de innovación, mejoramiento de 
procesos y liderazgo de procesos operativos y tecnológicos en sectores de 
producción y servicios. Los últimos 4 años ha estado trabajo en el sector financiero 
como gerente de operaciones y tecnología destacándose por su liderazgo, 
orientación a los resultados, trabajo colaborativo, planeación estratégica y 
comunicación efectiva. Dedicación de 4 horas diarios 7 días a la semana para un 
total de 120 horas mes. 
 
Tabla 7. Competencias de los miembros del equipo: 
 
Fuente: Elaboración propia  
 
4.3. Tipo de organización legal 
 
CrediÁgil, estará regida por la Constitución de Sociedad por Acciones Simplificadas 
SAS. 
 
• Razón Social: CrediÁgil S.A.S. 
• Socios: Carlos Alberto Muñoz (Representante Legal, Mauricio E. Mora.) 
• Aportes Sociales: Cada socio aportará un monto inicial de $50´000.000 para 
la constitución de la empresa. 
• Actividad económica: 6202 - Actividades de consultoría informática y 
actividades de administración de instalaciones informáticas (Cámara de 
Comercio de Bogotá). 
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Se investigó el nombre CrediÁgil S.A.S en la Cámara de Comercio de Bogotá y en 
la Organización Mundial de la Propiedad Intelectual, no se encontró empresa o 
marca registrada con este nombre ver Anexo 1 y Anexo 2. 
 
4.4. Estructura organizacional 
 
CrediÁgil trabajará orientada a la gestión por proyectos, con equipos 
interdisciplinarios, reemplazando las jerarquías matriciales tradicionales por 
estructuras proyectizadas, que permitan asignar el recurso humano de acuerdo con 
las competencias y a las necesidades específicas de cada proyecto. 
 
Esta metodología, permitirá que, en la definición de cada proyecto participen e 
interactúen miembros de todas las áreas, logrando una visión interdisciplinaria, más 
creativa y motivadora entre los participantes. 
 
En CrediÁgil no nos gustan las barreras, jerarquías o distinciones tradicionales, por 
lo que todos los colaboradores están al mismo nivel y la elección de los líderes de 
proyecto, se realizará por experiencia, perfil y meritocracia, procurando siempre que 
todos los integrantes de la compañía lideren y propongan nuevos proyectos. 
 
Ilustración 20 Estructura organizacional 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Equipo liderazgo general: Conformado por los socios fundadores de CrediÁgil S.A.S. 
encargados de orientar estratégicamente la compañía. 
 
Equipo estrategia: Equipo conformado por un miembro de cada área definitiva en la 
estructura organizacional, con el propósito de asesorar al equipo de liderazgo 
general, para evaluar y definir la orientación estratégica de la compañía. 
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Equipo de I+D+D: Equipo encargado de liderar y ejecutar proyectos que involucren 
las iniciativas de Investigación, Diseño y Desarrollo impartidas por la junta directiva. 
 
Equipo servicio al cliente: Equipo encargado de gestionar las interacciones con los 
clientes en preventa, posventa y cartera. 
 
Líder administrativo y financiero: Encargado de gestionar el presupuesto, interactuar 
y negociar con proveedores, aliados externos y proyectos tercerizados. 
Líder Comercial: Encargado de gestionar proyectos de preventa, posventa y cartera. 
 
En CrediÁgil son bienvenidos profesionales de múltiples carreras, lo más importante 
es que entiendan y compartan nuestro gusto por la innovación y las tecnologías de 
la información, para ocupar los puestos esenciales se planificaron estos 
requerimientos mínimos:  
 
Tabla 8. Perfil académico recurso humano CrediÁgil: 
PERFIL ACADÉMICO EXPERIENCIA HABILIDADES 
Profesional de Ingeniería de 
sistemas, Ingeniería 
Industrial, Administración de 
Empresas o Diseño Gráfico 
Mínimo un año de 
experiencia 
Orientación al servicio, uso 
de herramientas TIC, gusto 
por la tecnología e 
innovación. 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.5. Sistema de negocio. 
 
El sistema de negocio se basa en 4 Macroprocesos organizados en Investigación, 
Diseño y Desarrollo (I+D+D, Mercadeo, Producción y Postventa, en el anexo 3 
Sistema de negocio, se definen cuáles son las actividades independientes 
necesarias combinadas en un sistema de negocio. Se define qué se quiere 
tercerizar. 
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Ilustración 21 Macroprocesos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.6. Alianzas 
 
CrediÁgil, requiere identificar, gestionar y pactar alianzas con proveedores de la 
industria IT, con el propósito de tercerizar procesos que no se constituyen en el Core 
del negocio, tales como contratación de servicios de plataforma en la nube, 
cobranzas, validación de antecedentes, contabilidad y recursos humanos entre 
otros. 
 
Alianzas con cámaras de comercio, fondos de empleados, cooperativas, cajas de 
compensación y agremiaciones de trabajadores del sector informal, con el propósito 
de captar más clientes y asegurar el incremento de las colocaciones de créditos. 
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5. PLAN FINANCIERO 
 
5.1. Estado de resultados 
 
5.1.1. Proyección de los ingresos 
 
La proyección de los ingresos por concepto de ventas se detalla en la siguiente 
tabla: 
 
Tabla 9. Ingresos por ventas/año 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
El proyecto va a generar utilidades a partir de los intereses cobrados a los clientes 
desde el día siguiente al desembolso. 
 
Las categorías de los servicios, cantidad de créditos vendidos y crecimiento en 
ventas por año se describen en la siguiente tabla: 
 
Tabla 10. Cantidades vendidas/año 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las fuentes de ingreso principales son los intereses corrientes cobrados por cada 
crédito colocado, el porcentaje de seguro de vida deudor que le corresponde a la 
compañía según la negociación con la empresa aseguradora y un cobro único al 
cliente que se descuenta del desembolso por uso de la plataforma tecnológica. 
 
5.1.2. Proyección del costo de ventas 
 
Los costos variables directos para la colocación de un crédito están contemplados 
de la siguiente forma: 
 
 
PROYECCIÓN DE VENTAS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Interés - Acierta 0-260 21,3$    24,5$    29,5$    36,0$    45,2$    56,6$       74,0$       96,7$       131,3$     178,4$     
Interés - Acierta 261-475 79,0$    90,8$    109,1$   133,4$   167,3$   209,8$     274,0$     357,9$     486,2$     660,5$     
Interés - Acierta 476-950 31,0$    35,7$    42,9$    52,4$    65,7$    82,4$       107,6$     140,6$     191,0$     259,5$     
Comisión web 200,0$   229,9$   276,3$   337,8$   423,6$   531,2$     693,9$     906,4$     1.231,3$   1.672,7$   
Comisión seguro de vida 50,0$    57,5$    69,1$    84,4$    105,9$   132,8$     173,5$     226,6$     307,8$     418,2$     
TOTAL 381,3$  438,3$  526,8$  644,1$  807,6$  1.012,8$  1.323,0$  1.728,1$  2.347,6$  3.189,3$  
PROYECCIÓN DE VENTAS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Interés - Acierta 0-260 750       825       949       1.110    1.332    1.598       1.998       1.998       3.247       4.221       
Interés - Acierta 261-475 3.000    3.300    3.795    4.440    5.328    6.394       7.992       7.992       12.987     16.884     
Interés - Acierta 476-950 1.250    1.375    1.581    1.850    2.220    2.664       3.330       3.330       5.411       7.035       
Comisión web 5.000    5.500    6.325    7.400    8.880    10.656     13.320     13.320     21.646     28.139     
Comisión seguro de vida 5.000    5.500    6.325    7.400    8.880    10.656     13.320     13.320     21.646     28.139     
TOTAL 15.000  16.500  18.975  22.201  26.641  31.969      39.961      39.961      64.937      84.418      
Incrementos en: 15% 17% 20% 20% 25% 25% 30% 30%
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Consulta historia de crédito persona natural  = $2.566  
Consulta Acierta +      = $1.507  
Consulta proceso Evidente   = $1.350  
Consulta listas restrictivas     = $433 
 
La proyección del costo de ventas para el año 1 será de $87.8 millones de pesos y 
ascenderá hasta $673.8 millones de pesos para el año 10. El margen bruto del 
proyecto en promedio es de un 77% como se detalla en la tabla a continuación: 
 
Tabla 11. Proyección costo de ventas 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.1.3. Proyección de los gastos administrativos 
 
Los gastos administrativos del proyecto están distribuidos en el personal 
administrativo, costos no salariales de la nómina, arriendos, servicios públicos, 
contador externo, líneas celulares, hosting y dominio. Para el primer año los gastos 
administrativos son de $224.1 millones de pesos y para el año 10 ascienden a 
$358.2 millones de pesos como se detalla en la tabla a continuación: 
 
Tabla 12. Proyección de gastos administrativos 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.1.4. Proyección de los gastos de ventas 
 
Los gastos de ventas del proyecto están destinados para la presentación del 
servicio de CrediÁgil en ferias nacionales e internacionales, material publicitario y 
ads en redes sociales. No se contemplan gastos de ventas por concepto de 
comisiones ya que no se requieren asesores comerciales dada la naturaleza del 
servicio que se presenta en el proyecto. Para el primer año los gastos de ventas son 
de $24 millones de pesos y para el año 10 ascienden a $132 millones de pesos 
como se detalla en la tabla a continuación: 
 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Proyección costo de ventas total 87,8$    100,0$   119,0$   144,1$   179,0$   222,4$     287,7$     372,2$     500,8$     673,8$     
Proyección de ventas total 381,3$   438,3$   526,8$   644,1$   807,6$   1.012,8$   1.323,0$   1.728,1$   2.347,6$   3.189,3$   
MARGEN BRUTO 77% 77% 77% 78% 78% 78% 78% 78% 79% 79%
GASTOS DE ADMINITRACIÓN Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Personal 124,4$   132,5$   132,7$   141,3$   150,5$   160,3$     170,7$     181,8$     193,7$     206,2$     
Costos no salariales de la nómina** 68,2$    72,6$    72,7$    77,5$    82,5$    87,9$       93,6$       99,6$       106,1$     113,0$     
Arriendo y Serv Publicos 18,0$    18,6$    19,3$    20,0$    20,7$    21,4$       22,1$       22,9$       23,7$       24,5$       
Contador externo 8,4$      8,7$      9,0$      9,3$      9,6$      10,0$       10,3$       10,7$       11,1$       11,4$       
Celular 1,2$      1,2$      1,3$      1,3$      1,2$      1,3$         1,3$         1,4$         1,4$         1,5$         
Hosting y dominio 3,8$      4,0$      4,1$      4,3$      1,2$      1,3$         1,3$         1,4$         1,4$         1,5$         
TOTAL 224,1$  237,7$  239,1$  253,7$  265,8$  282,1$      299,4$      317,8$      337,4$      358,2$      
% sobre ventas 59% 54% 45% 39% 33% 28% 23% 18% 14% 11%
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Tabla 13. Proyección de gastos de ventas 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.1.5. P y G 
 
En el primer año de operación el EBITDA de CrediÁgil será del 12% con una utilidad 
bruta del 77% y un margen operacional del 9%. El margen neto al finalizar el primer 
año será del -8% como se detalla en la siguiente tabla: 
 
Tabla 14. Estado de resultados mensualizado (primer año de operación) 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
GASTOS DE VENTAS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Ferias nacionales -$         0,9$      1,0$      2,0$      2,0$      2,0$         2,0$         2,0$         2,0$         2,0$         
Ferias Internacionales -$         -$         -$         10,0$    10,0$    10,0$       10,0$       10,0$       10,0$       10,0$       
Comisiones (% de ventas) -$         -$         -$         -$         -$         -$            -$            -$            -$            -$            
Material Publicitario 12,0$    12,0$    15,0$    18,0$    20,0$    22,0$       25,0$       30,0$       50,0$       60,0$       
Ads en redes 12,0$    12,0$    15,0$    18,0$    20,0$    22,0$       25,0$       30,0$       50,0$       60,0$       
TOTAL 24,0$     24,9$     31,0$     48,0$     52,0$     56,0$        62,0$        72,0$        112,0$      132,0$      
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Año 1
Ventas 19    38    38    24    33    33    33    33    33    24      37      35      381           
(-) Devoluciones en ventas o Descuentos -   -   -   -   -   -   -   -   -   -     -     -     -            
 =Ventas netas 19      38      38      24      33      33      33      33      33      24        37        35        381               
(-) Costo Mercancía vendida 4      9      9      5      8      8      8      8      8      5        8        8        88             
Utilidad Bruta 15      29      29      18      26      26      26      26      26      18        28        27        293               
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas Netas) 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77% 77%
(-) Gastos de administración
Personal 10    10    10    10    10    10    10    10    10    10      10      10      124           
Costos no salariales de la nómina** 6      6      6      6      6      6      6      6      6      6        6        6        68             
Arriendo y Serv Publicos 2      2      2      2      2      2      2      2      2      2        2        2        18             
Contador externo 1      1      1      1      1      1      1      1      1      1        1        1        8               
Celular 0      0      0      0      0      0      0      0      0      0        0        0        1               
Hosting y dominio 0      0      0      0      0      0      0      0      0      0        0        0        4               
Transporte
Capacitación
Depreciaciones y Amortizaciones 1      1      1      1      1      1      1      1      1      1        1        1        10             
(-) Gastos de ventas
Ferias nacionales 0 0 -   -   -   0 0 -   0 -     0 -     -            
Ferias Internacionales 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -            
Comisiones (% de ventas) -   -   -   -   -   -   -   -   -   -     -     -     -            
Material Publicitario 1      1      1      1      1      1      1      1      1      1        1        1        12             
Ads en redes 1      1      1      1      1      1      1      1      1      1        1        1        12             
Relaciones Publicas -            
Utilidad operacional (7)       8        8        (3)       4        4        4        4        4        (3)         7          5          35                 
Margen operativo (Ut Operacional/ ventas) -36% 21% 21% -13% 13% 13% 13% 13% 13% -13% 18% 15% 9%
(-) Gastos financieros 7      7      7      7      7      7      7      7      7      7        7        7        84             
(+) Ingresos no operativos
(-) Egresos no operativos
Utilidad antes de impuestos (14)    1        1        (10)    (3)       (3)       (3)       (3)       (3)       (10)       (0)         (1)         (48)                
(-) Provisión de impuestos (33% y 34%) -   0      0      -   -   -   -   -   -   -     -     -     (16)            
Utilidad neta (14)    0        0        (10)    (3)       (3)       (3)       (3)       (3)       (10)       (0)         (1)         (32)                
Margen neto (Ut Neta/ Ventas) -75% 1% 1% -43% -9% -9% -8% -8% -8% -42% 0% -3% -8%
EBITDA (6)       9        9        (2)       5        5        5        5        5        (2)         7          6          45                 
Margen Ebitda (EBITDA/ Ventas) -31% 23% 23% -10% 15% 15% 15% 15% 15% -10% 20% 18% 12%
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Como se detalla en la siguiente tabla el margen EBITDA para el segundo año de 
operación es del 17% y para el año 10 asciende a 64%, el margen neto arroja 
resultados positivos a partir del tercer año de operación y el margen bruto se 
mantiene entre el 79% y 77% desde el año 1 hasta el 10. 
 
Tabla 15. Estado de resultados anual 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.2. Flujo de caja 
 
5.2.1. Inversiones requeridas 
 
Se requiere una inversión de activos fijos e intangibles (CAPEX) por valor de 
$53.000.000, el cual está compuesto por muebles y enseres ($10.000.000), equipos 
de cómputo ($20.000.000), página web ($3.000.000) y software ($20.000.000). 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Ventas 381   438   527   644   808   1.013 1.323 1.728 2.348 3.189  
(-) Devoluciones en ventas o Descuentos -   -   -   -   -   -     -     -     -     -     
 =Ventas netas 381   438   527   644   808   1.013 1.323 1.728 2.348 3.189  
(-) Costo Mercancía vendida 88    100   119   144   179   222    288    372    501    674    
Utilidad Bruta 293   338   408   500   629   790     1.035 1.356 1.847 2.515  
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas Netas) 77% 77% 77% 78% 78% 78% 78% 78% 79% 79%
(-) Gastos de administración
Personal 124   133   133   141   151   160    171    182    194    206    
Costos no salariales de la nómina** 68    73    73    77    82    88      94      100    106    113    
Arriendo y Serv Publicos 18    19    19    20    21    21      22      23      24      25      
Contador externo 8      9      9      9      10    10      10      11      11      11      
Celular 1      1      1      1      1      1       1       1       1       1        
Hosting y dominio 4      4      4      4      1      1       1       1       1       1        
Transporte
Capacitación
Depreciaciones y Amortizaciones 10    10    10    9      9      9       1       1       1       1        
(-) Gastos de ventas
Ferias nacionales -   1      1      2      2      2       2       2       2       2        
Ferias Internacionales -   -   -   10    10    10      10      10      10      10      
Comisiones (% de ventas) -   -   -   -   -   -     -     -     -     -     
Material Publicitario 12    12    15    18    20    22      25      30      50      60      
Ads en redes 12    12    15    18    20    22      25      30      50      60      
Relaciones Publicas -   -   
Utilidad operacional 35      66      128   189   302   443     673     965     1.396 2.024  
Margen operativo (Ut Operacional/ ventas) 9% 15% 24% 29% 37% 44% 51% 56% 59% 63%
(-) Gastos financieros 84    72    57    38    15    -     -     -     -     -     
(+) Ingresos no operativos
(-) Egresos no operativos
Utilidad antes de impuestos (48)    (6)       71      151   287   443     673     965     1.396 2.024  
(-) Provisión de impuestos (33% y 34%) (16)   (2)     24    51    98    151    229    328    475    688    
Utilidad neta (32)    (4)       47      100   189   293     444     637     922     1.336  
Margen neto (Ut Neta/ Ventas) -8% -1% 9% 15% 23% 29% 34% 37% 39% 42%
EBITDA 45      76      138   198   311   452     674     966     1.397 2.025  
Margen Ebitda (EBITDA/ Ventas) 12% 17% 26% 31% 38% 45% 51% 56% 60% 64%
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5.2.2. Capital de trabajo 
 
Como se detalla en la siguiente tabla el capital de trabajo requerido de CrediÁgil 
para el primer año es de $62 millones de pesos y para el año 10 de $475 millones 
de pesos y no hay financiamiento con proveedores: 
 
Tabla 16. Capital de trabajo 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
La compañía por su naturaleza no maneja inventarios. El capital de trabajo se calcula 
al sumar el inventario y las cuentas por cobrar y restando las cuentas por pagar a 
proveedores. 
 
5.2.3. Proyección del flujo de caja 
 
En lo corrido del primer año se requiere aporte de efectivo para los meses 1, 2, 5 y 
11 como se detalla en la tabla a continuación: 
 
Tabla 17. Flujo de caja mensualizado (primer año de operación) 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se detalla en la siguiente ilustración, el flujo de caja del proyecto CrediÁgil 
durante el primer año se requerirá inyección de efectivo para soportar las 
necesidades de la operación durante este periodo. El flujo de caja del proyecto 
presenta valores positivos a partir del segundo año por $44 millones de pesos, que 
para el año 5 serán de $183 millones de pesos y para el año 10 de 1211 millones 
de pesos, demostrando que se tendrá dinero disponible para apalancar la operación 
sin necesidad de buscar fuentes externas de financiación. 
 
CAPITAL DE TRABAJO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Ventas 381$  438$  527$  644$  808$  1.013$  1.323$  1.728$  2.348$  3.189$  
Costo de Mercancía Vendida (CV) 88$    100$  119$  144$  179$  222$     288$     372$     501$     674$     
Gastos Admin y de ventas 258$  273$  280$  311$  327$  347$     362$     391$     450$     491$     
  Cuentas por Cobrar (uso) 70$    80$    88$    107$  135$  169$     220$     288$     391$     532$     
  Inventarios (uso) -$      -$      -$      -$       -$       -$         -$         -$         -$         -$         
 (-) Cuentas por Pagar (fuente) 8$      9$      10$    12$    15$    19$      24$      31$      42$      56$      
Total 62$    71$    78$    95$     120$  150$     197$     257$     350$     475$     
Cambios en el Capital de Trabajo -$      9$      7$      17$    24$    31$      46$      60$      93$      126$     
FLUJO DE CAJA Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Año 1
Utilidad Operacional -$         6,83-$     7,84$     7,84$    3,16-$     4,17$     4,17$     4,17$     4,17$     4,17$       3,16-$       6,62$    5,40$   35,42$        
 (+) Depreciaciones y Amortizaciones -$         0,83$     0,83$     0,83$    0,83$     0,83$     0,83$     0,83$     0,83$     0,83$       0,83$       0,83$    0,83$   10,00$        
 ( = ) EBITDA -$         6,00-$     8,68$     8,68$    2,33-$     5,01$     5,01$     5,01$     5,01$     5,01$       2,33-$       7,45$    6,23$   45,42$        
 ( - ) Impuestos Operacionales -$         -$          2,67$     2,67$    -$          1,42$     1,42$     1,42$     1,42$     1,42$       -$            2,25$    1,84$   12,04$        
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e Intangibles (CAPEX) 53,00$  -$          -$          -$         -$          -$          -$          -$          -$          -$            -$            -$         -$        -$                 
 ( - ) Inversión en Capital de Trabajo -$         33,74$   33,74$   -$         25,31-$   16,87$   -$          -$          -$          -$            16,87-$      22,49$   2,81-$   61,86$        
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del Proyecto) 53-$        39,74-$   27,73-$   6,01$     22,98$   13,28-$   3,59$     3,59$     3,59$     3,59$        14,54$      17,29-$  7,21$  28,48-$        
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Ilustración 22 Flujo de caja del proyecto anual 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.2.4. Proyección del flujo de caja de financiación 
 
Para desarrollar la plataforma tecnológica y tener disponibilidad de fondos para 
iniciar la colocación de créditos en el mercado, inicialmente se requiere una 
inversión de $950.000.000 distribuidos a través de los aportes de los socios 
inversionistas por valor de $550.000.000 y adquiriendo un préstamo bancario a 5 
años por $450.000.000 a una tasa nominal mensual vencida de 1.8% y cuota fija 
mensual de $11.086.801. 
 
Tabla 18. Flujo de caja de financiación 
 
Valores en millones de pesos 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
FLUJO DE CAJA Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Utilidad Operacional -$         35$       66$       128$     189$      302$      443$     673$     965$     1.396$     2.024$      
 (+) Depreciaciones y Amortizaciones -$         10$       10$       10$       9$         9$         9$         1$         1$         1$           1$            
 ( = ) EBITDA -$         45$       76$       138$     198$      311$      452$     674$     966$     1.397$     2.025$      
 ( - ) Impuestos Operacionales -$         12$       22$       43$       64$       103$      151$     229$     328$     475$       688$        
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e Intangibles (CAPEX) 0$        -$          -$          -$         -$          -$          -$          -$          -$          -$            -$            
 ( - ) Inversión en Capital de Trabajo -$         62$       9$         7$         17$       24$       31$       46$       60$       93$         126$        
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del Proyecto) 53-$        28-$         44$         88$        116$       184$       271$      399$      577$      830$         1.211$      
 (+) Deuda bancaria Adquirida 400$     400$      -$          -$         -$          -$          -$          -$          -$          -$            -$            
 (+) Intereses provenientes de Inversiones Financieras -$          -$          -$         -$          -$          -$          -$          -$          -$            -$            
 (+) Aportes de capital Socios 550$     550$      -$          -$         -$          -$          -$          -$          -$          -$            -$            
 (-) Intereses pagados por créditos 84$       72$       57$       38$       15$       -$          -$          -$          -$            -$            
 (-) Pago de amortización de capital de deudas 49$       61$       76$       95$       118$      -$          -$          -$          -$            -$            
 (-) Pago de Dividendos -$          -$          -$         -$          -$          -$          -$          -$          -$            -$            
  =  FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 950$     817$       133-$       133-$      133-$       133-$       -$            -$            -$            -$              -$               
  =  FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA 897$     788$       89-$         46-$        17-$         50$         271$      398$      577$      830$         1.211$      
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5.3. Indicadores financieros 
 
El proyecto generará un valor presente neto (VPN) de 1.268 millones de pesos, con 
una tasa de oportunidad (WACC) del 13.76%, una tasa interna de retorno del 84%, 
un retorno de la inversión (Payback) al tercer año de iniciada la operación y un punto 
de equilibrio que se alcanza cuando las ventas sean de $353 millones de pesos (año 
1). Por cada peso que se invierta en el proyecto se obtienen 24,93 pesos (BCR). 
 
El proyecto es viable desde el punto de vista financiero dado ya que la TIR es mayor 
que el WACC y la VPN y el índice de rentabilidad es superior a 0. 
 
Tabla 19. Indicadores financieros 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tasa de Oportunidad (WACC) 13,76%
VPN en Millones 1.268$         
Punto de equilibrio en ventas anuales (MM de Pesos) 353
Margen de Contribución 77%
Costos Fijos anuales (MM de pesos) 273
Costo Variable Total 100
Ventas año 2 438
BCR (Relación Beneficio Costo o Indice de Rentabilidad) 24,93
TIR 84%
VAE (Valor Anual Equivalente) 240,82$       
Payback
Inversion Inicial (año 1 ) 53$            
Número de meses (o años) 3
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6. EVALUACIÓN AMBIENTAL 
 
Este proyecto no genera impacto ambiental directo. 
Por otra parte, y de modo indirecto el proceso productivo del proyecto pretende ser 
ejecutado en un 100% de manera digital, lo que permite indicar una política de cero 
consumos de papel, con la que se planea contribuir en la disminución del impacto 
ambiental por agotamiento de los recursos naturales mediante la impresión 
innecesaria de documentos o generación de desechos por el cubrimiento de 
necesidades del personal y de la fabricación de los productos.  
 
7. EVALUACIÓN SOCIAL 
 
En materia de desarrollo social 
 
El proyecto disminuirá las barreras de acceso e inclusión al sector financiero, 
disminuyendo costos administrativos, trámites y requisitos que establecen las 
compañías que brindan este servicio, con productos diseñados para que se ajusten 
a las necesidades del cliente. 
 
Con la inclusión, se pretende disminuir el consumo de créditos informales en 
mecanismos como el “gota a gota”, rentistas de capital privados, familiares, entre 
otros, evitando que las personas se sobre- endeuden con tasas de interés que 
sobrepasan la tasa de usura establecida por el Banco de la República, exigencia de 
garantías injustas, cláusulas abusivas, acoso e incluso uso de la violencia e 
intimidación para el cobro de cuotas.  
 
El proyecto intensificará la educación financiera a través de campañas que 
promulguen una cultura de ahorro, crédito y consumo responsables, contribuyendo 
a la disminución de las brechas de liquidez.  Las personas impactadas indicaron que 
en los últimos 12 meses tuvieron dificultades para cubrir sus gastos, acudiendo a 
crédito informal en un 56% como fuente principal de financiamiento sobre otras 
alternativas. 
 
Brindar soporte al 40% de la población que carece de cobertura bancaria, como 
contribución al bienestar, de este modo las personas podrán acceder o disponer 
recursos para educación, comprar o remodelar vivienda, vacaciones, 
emprendimiento, automotor o consumo. 
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8. ANÁLISIS DE RIESGOS 
 
Al realizar el análisis de riesgos del proyecto las siguientes variables pueden afectar 
considerablemente la empresa generando un impacto alto en la operación y los 
resultados esperados a nivel financiero. 
 
ORGANIZACIÓN 
 
Infraestructura: se debe garantizar que la infraestructura tecnológica tenga una alta 
disponibilidad frente a cualquier fallo a nivel de redes, servidores y desarrollo 
asegurando que en los contratos con los proveedores se blinde a la compañía con 
acuerdos de nivel de servicio superiores al 99.5%. Adicionalmente es necesario 
establecer un plan de continuidad del negocio en caso de fallo completo del sistema 
para garantizar que la operación puede continuar sin impactar al cliente y las ventas. 
 
Sarlaft: la prevención del lavado de activos y financiación del terrorismo en toda la 
cadena de valor de CrediÁgil debe ser adoptada para gestionar el riesgo que la 
compañía pueda ser utilizada como instrumento para dar apariencia de legalidad 
frente a actos que son delictivos. La adopción del modelo establecido por la 
Superintendencia Financiera de Colombia permitirá a CrediÁgil “prevenir la pérdida 
o daño que pueden sufrir por su propensión a ser utilizadas como instrumento para 
el lavado de activos y/o canalización de recursos hacia la realización de actividades 
terroristas, por sus clientes o usuarios” (Superintendencia Financiera de Colombia, 
2008) 
 
FINANCIERO 
 
Disponibilidad de recursos: el proyecto requiere una inversión inicial de 
$950.000.000 el cual será obtenido a partir de inversionistas y financiación con 
entidad bancaria un retorno de la inversión (Payback) al tercer año de iniciada la 
operación y un punto de equilibrio que se alcanza cuando las ventas sean de $353 
millones de pesos (año 1). Si el préstamo solicitado al banco no es aprobado o es 
aprobado por menor valor el negocio no sería atractivo para los inversionistas y la 
viabilidad financiera disminuiría. 
 
Tasa de interés: mensualmente el Banco de la República ajusta la tasa de usura y 
en caso de que llegue a disminuir al punto de rozar con la tasa más alta ofrecida por 
CrediÁgil, de inmediato obligaría a reducir el precio (menor tasa de interés corriente) 
generando un impacto en los resultados financieros. 
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LEGAL 
 
Actualmente no existe en Colombia un marco jurídico establecido que regule las 
Fintech, sin embargo, es necesario que el gobierno se enfoque en tres aspectos si 
se llegase a regular: pagos electrónicos, financiamiento colectivo o crowdfunding y 
criptomonedas como el bitcoin.  
 
MERCADO 
 
Competencia: grandes competidores como Lineru y Rapicredit tienen en el 
mercado años de operación con alta experiencia y basta infraestructura para seguir 
creciendo y llegando a mayor número de clientes. 
 
ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Al simular con un escenario de incremento en el precio del 10% (incremento en la 
tasa de interés y reducir las ventas en un 15% los indicadores financieros cambiarían 
respecto al escenario normal así: 
 
El proyecto generará un valor presente neto (VPN) de 786 vs 1.268 millones de 
pesos, con una tasa de oportunidad (WACC) del 13.88 vs 13.76%, una tasa interna 
de retorno del 53% vs 84%, un retorno de la inversión (Payback) al quinto vs tercer 
año de iniciada la operación y un punto de equilibrio que se alcanza cuando las 
ventas sean de $373 vs $353 millones de pesos (año 1). Por cada peso que se 
invierta en el proyecto se obtienen 15,83 vs 24,93 pesos (BCR). 
 
Tabla 19. Indicadores financieros con escenario de riesgo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El proyecto continuaría siendo viable desde el punto de vista financiero dado ya que 
la TIR es mayor que el WACC y la VPN y el índice de rentabilidad es superior a $0. 
Tasa de Oportunidad (WACC) 13,88%
VPN en Millones 786$             
Punto de equilibrio en ventas anuales (MM de Pesos) 373
Margen de Contribución 73%
Costos Fijos anuales (MM de pesos) 273
Costo Variable Total 100
Ventas año 2 373
BCR (Relación Beneficio Costo o Indice de Rentabilidad) 15,83
TIR 55%
VAE (Valor Anual Equivalente) 150,05$       
Payback
Inversion Inicial (año 1 ) 53$            
Número de meses (o años) 5
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9. PLAN DE IMPLEMENTACIÓN 
 
El plan de implementación del proyecto se desarrollará en 3 grandes etapas 
detalladas a continuación: 
 
ESTRATÉGICO: Creación de empresa, licenciamiento, estructura organizacional y 
equipo y búsqueda de fondeo. 
 
DESARROLLOS Y MODELO OPERATIVO: definición de requerimientos, selección 
de proveedores y construcción de documentos y políticas macro. 
 
IMPLEMENTACIÓN: establecimiento de los equipos, campaña de mercadeo, 
infraestructura y desarrollo, lanzamiento del producto, seguimiento y mejora 
continua. 
 
El detalle de actividades del plan de implementación se encuentra en el Anexo 3. 
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ANEXOS 
 
ANEXO 1. Consulta por Nombre o Razón social y por Palabra clave en Cámara 
de Comercio de Bogotá. 
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ANEXO 2. Consulta de marca en la base mundial de datos sobre marcas OMPI. 
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ANEXO 3. Plan de implementación. 
 
 
 
 
2021 2022 2023 2024
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
ESTRATÉGICO 208.000.000$  
Constitución de la empresa Gerente general Cámara y comercio 5.000.000$      
Licenciamiento y requisitos legales Gerente general Licencias 11.000.000$     
Búsqueda de fondeo Gerente general Contratos
Creación de la estructura organizacional Gerente general Organigrama 192.000.000$   
DESARROLLOS Y MODELO OPERATIVO 31.500.000$     
Definir requerimientos de desarrollo Gerente I+D Requerimientos
Definir requerimientos del procesos operativo Gerente I+D Requerimientos
Definir requerimientos para reportes del proceso Gerente I+D Requerimientos
Seleccionar proveedores y tecnología Gerente I+D Contratos
Definir documentos de crédito Gerente I+D Formatos
Construir modelo de precio y producto Gerente estrategia Modelo de precio
Elaborar la política de crédito Gerente estrategia Políticas
Definir estándares de riesgo y cumplimiento Gerente estrategia Políticas
Construir material promocional del producto Gerente servicio Material publicitario
IMPLEMENTACIÓN 109.000.000$  
Establecer equipo de servicio al cliente Gerente servicio Personas
Establecer equipo de operaciones Gerente operaciones Personas
Establecer equipo de I+D Gerente I+D Personas
Establecer campaña de mercadeo Gerente servicio Material publicitario
Implementación de la infraestructura tecnológica Gerente I+D Hardware
Implementación de los desarrollos y plataforma IT Gerente I+D Software
Realizar pruebas y certificación del aplicativo Gerente I+D Resultado de pruebas
Realizar entrenamientos y simulaciones Gerente I+D Evaluaciones
Construcción de reportes y KPIs Gerente I+D Reportes
Lanzamiento a clientes Gerente servicio Material publicitario
Monitoreo, seguimiento y acciones de mejora Gerente estrategia Reportes
Mejoras al software y nuevas tecnologías Gerente I+D Desarrollos
RESULTADO COSTOPLAN DE IMPLEMENTACIÓN RESPONSABLE
2020
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ANEXO 4. Encuesta de percepción. 
 
 
Encuestado No Cuándo requiere capital adicional en modalidad de préstamo de menor cuantía, ¿a que canal acude?
1 Bancos
2 Bancos
3 Amigo o Familiar
4 Bancos
5 Amigo o Familiar
6 Bancos
7 Amigo o Familiar
8 Amigo o Familiar
9 Amigo o Familiar
10 Bancos
11 Bancos
12 Bancos
13 Bancos
14 Amigo o Familiar
15 Amigo o Familiar
16 No solicita crédito
17 Amigo o Familiar
18 Bancos
19 Amigo o Familiar
20 Bancos
21 Bancos
22 Amigo o Familiar
23 Amigo o Familiar
24 Bancos
25 Amigo o Familiar
26 Bancos
27 Bancos
28 Bancos
29 Bancos
30 Bancos
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Encuestado No ¿Tiene algún producto con entidades financieras del canal tradicional?
1 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
2 Cuenta de ahorros
3 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
4 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
5 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
6 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
7 Cuenta de ahorros
8 Cuenta de ahorros
9 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
10 Cuenta de ahorros, tarjeta de crédito.
11 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
12 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
13 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
14 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
15 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
16 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
17 Cuenta de ahorros, tarjeta de crédito.
18 Cuenta de ahorros
19 Cuenta de ahorros
20 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
21 Cuenta de ahorros
22 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
23 Cuenta de ahorros
24 Cuenta de ahorros, tarjeta de crédito.
25 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
26 Cuenta de ahorros
27 Cuenta de ahorros, tarjeta de crédito.
28 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
29 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
30 Cuenta de ahorros, tarjeta de credito, credito (Hipotecario, consumo,vehiculo, otro)
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Encuestado No De las siguientes opciones, seleccione ¿cuales explican mejor su insatisfacción con su proveedor de servicios financieros?
1 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito., Monto
2 Los intereses son altos
3 Los intereses son altos, Cobros extras
4 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito., Tramite extenuante, Cobros extras
5 Los intereses son altos
6 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito.
7 Cobros extras
8 Los intereses son altos
9 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito., Tramite extenuante, Cobros extras
10 Los intereses son altos, Cobros extras
11 Los intereses son altos
12 Los intereses son altos
13 Los intereses son altos, Cobros extras
14 Los intereses son altos
15 Los intereses son altos
16 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito., Cobros extras
17 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito., Tramite extenuante
18 Los intereses son altos
19 Los intereses son altos
20 Cobros extras
21 Los intereses son altos
22 Tramite extenuante
23 Los intereses son altos
24 Los intereses son altos
25 Los intereses son altos, Cobros extras
26 Los intereses son altos
27 Los intereses son altos
28 Los intereses son altos, Cobros extras
29 Demoras en la aprobación del crédito.
30 Los intereses son altos, Demoras en la aprobación del crédito.
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Encuestado No De las siguientes opciones, seleccione ¿cuales explican mejor su satisfacción con su proveedor de servicios financieros?
1 Monto, No me pidieron codeudor, Me prestaron sólo con presentar la cedula
2 Intereses bajos
3 Aprobación fácil y rápido, No me pidieron codeudor
4 No me pidieron codeudor
5 Aprobación fácil y rápido
6 Monto
7 Aprobación fácil y rápido
8 No me pidieron codeudor
9 Monto, No me pidieron codeudor
10 Intereses bajos, Aprobación fácil y rápido
11 No me pidieron codeudor, Me prestaron sólo con presentar la cedula
12 Monto
13 Intereses bajos, Aprobación fácil y rápido, Monto, No me pidieron codeudor
14 No me pidieron codeudor
15 Monto
16 Intereses bajos, Aprobación fácil y rápido
17 No me pidieron codeudor, Me prestaron sólo con presentar la cedula
18 Intereses bajos, Aprobación fácil y rápido, Monto
19 Aprobación fácil y rápido
20 Intereses bajos
21 No me pidieron codeudor
22 Me prestaron sólo con presentar la cedula
23 Aprobación fácil y rápido
24 Aprobación fácil y rápido
25 Intereses bajos, Me prestaron sólo con presentar la cedula
26 No me pidieron codeudor
27 Aprobación fácil y rápido
28 Aprobación fácil y rápido
29 Monto
30 Intereses bajos, Aprobación fácil y rápido
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Encuestado No Confía en los mecanismos basados en aplicaciones en línea para realizar sus transacciones financieras?
1 Sí
2 Sí
3 Sí
4 Sí
5 Sí
6 Sí
7 Sí
8 Sí
9 Sí
10 Sí
11 Sí
12 Sí
13 Sí
14 Sí
15 Sí
16 Sí
17 Sí
18 Sí
19 No
20 Sí
21 Sí
22 Sí
23 Sí
24 Sí
25 Sí
26 Sí
27 Sí
28 Sí
29 No
30 Sí
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Encuestado No De las siguientes, ¿que operaciones ha realizado en Internet?
1 Columna 1
2 Adquisición de seguros
3 Transferencias de dinero y pagos
4 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Adquisición de seguros, Solicitud de prestamos, Compras
5 Transferencias de dinero y pagos, Compras
6 Transferencias de dinero y pagos
7 Transferencias de dinero y pagos, Solicitud de prestamos, Compras
8 Transferencias de dinero y pagos
9 Transferencias de dinero y pagos, Solicitud de prestamos, Compras
10 Transferencias de dinero y pagos, Compras
11 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Solicitud de prestamos, Compras
12 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Compras
13 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Compras
14 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Adquisición de seguros, Solicitud de prestamos, Compras
15 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Solicitud de prestamos, Compras
16 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Adquisición de seguros, Solicitud de prestamos, Compras
17 Transferencias de dinero y pagos, Solicitud de prestamos, Compras
18 Transferencias de dinero y pagos, Compras
19 Compras
20 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Compras
21 Transferencias de dinero y pagos, Compras
22 Transferencias de dinero y pagos
23 Transferencias de dinero y pagos, Compras
24 Transferencias de dinero y pagos
25 Transferencias de dinero y pagos, Compras
26 Transferencias de dinero y pagos, Compras
27 Transferencias de dinero y pagos
28 Transferencias de dinero y pagos, Ahorro e Inversión, Solicitud de prestamos, Compras
29 Transferencias de dinero y pagos
30 Transferencias de dinero y pagos, Solicitud de prestamos, Compras
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Encuestado No ¿Sabe a que hace referencia el termino Fintech?
1 Sí
2 Sí
3 Sí
4 Sí
5 No
6 No
7 No
8 No
9 No
10 No
11 No
12 No
13 Sí
14 No
15 No
16 No
17 No
18 No
19 No
20 No
21 No
22 Sí
23 No
24 No
25 Sí
26 No
27 No
28 Sí
29 No
30 Sí
